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Skripsi yang berjudul “Penerapan Nilai Syariah Marketing Perusahaan Roti 
Maida Indonesia dalam Peningkatkan Kinerja Usaha” ini merupakan hasil 
penelitian kualitatif yang bertujuan untuk menjawab bagaimana penerapan 
syariah marketing yang diterapkan Roti Maida dan bagaimana analisis penerapan 
nilai syariah marketing dalam meningkatan kinerja usaha di Perusahaan Roti 
Maida Indonesia. 
Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara kepada manajer dan 
karyawan Roti Maida, observasi baik di outlet maupun diluar outlet dan 
dokumentasi. Peneliti melakukan analisis data yang didapat dari hasil penelitian 
yang dilakukan dalam jangka waktu tiga bulan.  
Hasil penelitian yang diperoleh adalah bahwa penerapan syariah marketing 
Roti Maida meliputi karakteristik dan prinsip dari syariah marketing seperti: 
Teitis Rabbaniyah) mengutamakan nilai keagamaan, Etis (Akhlaqiyah) menjaga 
perilaku dan pelayanan, Realistis (Al-Waqi-i‟yyah) bersikap profesional dan 
fleksibel, Humanistis (Insaniyyah) memberikan bantuan sosial, Syariah Marketing 
Strategy yang meliputi segmenting, targeting, positioning dan Syariah Marketing 
Tactic yang meliputi marketing mix 4P. Penerapan nilai syariah marketing Roti 
Maida mampu meningkatkan kinerja usaha yang tercerminkan dengan 
bertambahnya jumlah pegawai, pelanggan baru yang akan mempengaruhi jumlah 
pesanan dan pembukaan outlet baru. 
Saran dari peneliti agar Roti Maida Indonesia diharapkan mampu 
mengembangkan kemampuan dalam kegiatan pemasarannya dan menjalin 
hubungan baik dan memaksimalkan peran konsumen demi keberlangsungan 
bisnis Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
Kata kunci: Syariah Marketing, Perusahaan Roti Maida Indonesia 
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A. Latar Belakang Masalah 
Islam merupakan agama yang sangat luar biasa dengan segala 
petunjuk dan ajaran yang ada didalamnya. Islam bukan hanya 
mengajarkan tentang kehidupan akhirat saja tetapi juga mengajarkan 
tentang kehidupan di dunia. Hubungan antara dunia dan akhirat sudah 
dijelaskan dalam firman Allah SWT dalam Surah Al-Mulk ayat 2 yang 
artinya: “Yang menjadikan mati dan hidup, supaya Dia menguji kamu, 
siapa di antara kamu yang lebih baik amalnya. dan Dia Maha Perkasa 
lagi Maha Pengampun”. Maka sudah jelas jika tujuan hidup di dunia 
adalah untuk menghadapi berbagai macam ujian demi kebaikan di akhirat. 
Ajaran islam sangat lengkap sehingga mampu memecahkan berbagai 
masalah yang ada. Masalah individual manusia mulai dari bangun tidur 
sampai tidur kembali dan masalah dalam bermasyarakat dan bernegara 
diatur dalam Islam. Salah satu hal yang paling penting dalam Islam yang 
menyangkut hajat hidup orang banyak adalah masalah ekonomi. Ekonomi 
adalah segala aktivitas yang berhubungan dengan produksi, distribusi dan 
konsumsi baik berupa barang atau jasa. 
Untuk memenuhi kebutuhan kehidupan di dunia, Islam telah 
memberikan arahan yang sangat jelas untuk melaksanakan kegiatan 
ekonomi atau bermuamalah yang baik salah satunya dengan melalui 
berdagang. Allah SWT berfirman tentang berdagang agar tidak hanya 
demi tujuan mendapat keuntungan semata tapi juga tidak boleh merugikan 



































satu dengan yang lain. Allah Swt berfirman dalam Surat Al-Baqarah Ayat 
421 yang artinya: "Dan janganlah kamu campur adukkan yang hak 
dengan yang bathil dan janganlah kamu sembunyikan yang hak itu sedang 
kamu mengetahui". 
Jumlah umat Islam di dunia terus berkembang tiap tahunnya. Hal 
tersebut akan memberikan dampak terhadap perekonomian umat Islam 
yang juga semakin berkembang. Pasar Muslim menjadi salah satu incaran 
yang banyak diminati oleh pihak yang mempunyai kepentingan di dunia 
ekonomi dan bisnis. Jika tidak ada kontrol dan pengawasan yang baik dari 
umat Islam maka bisa menyebabkan perekonomian umat Islam semakin 
tertinggal. 
Islam di Indonesia merupakan agama yang menjadi mayoritas 
penduduknya. Jumlah penduduk Islam atau kaum Muslim di Indonesia 
menurut mediaindonesia.com pada 2016 perkirakan mencapai 70% dari 
250 juta penduduk Indonesia. Hal tersebut tentunya menjadi salah satu 
faktor penting kenapa ekonomi umat Islam harus bangkit. Potensi tersebut 
rasanya kurang maksimal ketika penguasaan aset nasional dan aset bangsa 
dan daya beli atau konsumsi masyarakat Islam ini sebagian besar hanya 
dimanfaatkan oleh negara lain. Seharusnya jika ingin menjadi penentu di 
negeri sendiri maka kita mayoritas umat Islam harus menguasai sektor 
ekonomi. 
Kegiatan ekonomi bisa dilakukan secara individu maupun kelompok. 
Ekonomi yang bersifat pribadi hanya akan bertujuan untuk memenuhi 
                                                             
1
 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran dan Terjemahannya 



































kebutuhannya sendiri, sedangkan ekonomi yang bersifat bersama atau 
kelompok akan menghasilkan rasa sosial yang bertujuan untuk sesamanya 
seperti pemberantasan kemiskinan dalam masyarakat atau umat Islam. 
Banyak sekali kegiatan ekonomi yang berasaskan kebersamaan tanpa 
mementingkan keuntungan yang bersifat pribadi. Dengan berorganisasi 
atau berkelompok akan lebih memudahkan setiap individu yang ada 
didalamnya untuk mencapai tujuan secara bersama. 
Salah satu momentum yang menyebabkan terjadinya kesadaran 
dalam hal kebangkitan ekonomi umat Islam adalah adanya aksi 212 pada 2 
Desember 2016 di Jakarta. Meskipun latar belakang aksi tersebut adalah 
kasus penistaan agama oleh Gubernur Jakarta waktu itu tetapi acara 
tersebut mampu memberikan efek rasa persatuan sebagian umat Islam dan 
menghasilkan kesadaran ekonomi umat yang di penerapankan dengan 
kehadiran koperasi syariah dan supermarket 212 di berbagai wilayah di 
Indonesia. 
Kebangkitan ekonomi umat Islam bukan hanya dari munculnya 
beragam lembaga keuangan syariah seperti perbankan dan koperasi. 
Banyak hal yang bisa di isi dalam rangka kebutuhan ekonomi mulai dari 
sandang, pangan dan papan. Sebelum aksi 212 sebenarnya juga sudah 
muncul kesadaran tentang pentingnya kebangkitan ekonomi umat Islam 
dengan diproduksinya berbagai produk-produk dari kelompok umat Islam 
diberbagai wilayah salah satunya dengan adanya air mineral bermerek 
Santri dari pesantren Sidogiri yang cukup terkenal di Jawa Timur dan 
tentunya masih banyak lagi produk dari umat Islam di Indonesia. 



































Salah satu kelompok atau organisai yang melakukan kegiatan 
ekonomi secara bersama adalah organisi Islam Muhammadiyah. 
Muhammadiyah menjadi salah satu organisasi masyarakat Islam terbesar 
di Indonesia yang ingin mengembangkan perekonomian umat Islam 
Indonesia. Dilansir dari republika.co.id Bapak Haidar Nasir selaku 
pimpinan pusat (PP) Muhammadiyah mengatakan jika selama ini 
Muhammadiyah telah berhasil menggerakan sumber pemberdayaan di 
ranah pendidikan, sosial dan kesehatan. Ke depannya, Muhammadiyah 
akan bergerak pada pilar ekonomi melalui ranting atau cabang sebanyak 
6.013 yang tersebar di Indonesia.
2
 
Majelis Ekonomi Kewirausahaan Pimpinan Daerah Muhammadiyah 
(MEK PDM) Kota Surabaya telah membuat gerakan konkrit. Bersama 
Pimpinan Daerah Aisyiyah dan Jaringan Saudagar Muhammadiyah (JSM) 
Surabaya, mereka membuat Roti merek “Maida Indonesia” serta 
mendirikan outlet-outlet pemasarannya dan pusat oleh-oleh. Roti Maida 
diproduksi oleh UKM binaan Aisyiyah.
3
 Hal tersebut merupakan salah 
satu wujud dari gerakan pengembangan ekonomi kelompok atau jamaah 
demi terwujudnya kemandirian ekonomi yang profesional. Kemandirian 
ekonomi yang dimaksud adalah agar organisasi Islam Muhammadiyah 
mampu untuk berproduksi sendiri atau menghasilkan finansial sendiri 
dalam artian mensejahterakan diri sendiri tanpa harus bergantung kepada 
pihak lain dalam permasalah ekonomi. 
                                                             
2 https://www.republika.co.id/berita/dunia-islam/islam-nusantara/17/11/20/ozp1m4335-
muhammadiyah-fokus-kembangkan-ekonomi-dan-kewirausahaan, diakses pada 4 November 
2018, 23.54 wib 
3
 https://pwmu.co/20909/12/16/sari-Roti-diboikot-Roti-alMaida-siap-dilaunching-
muhammadiyah-surabaya/, diakses pada 5 November 2018, 20.36 wib  



































Namun masih sangat diperlukan sebuah strategi untuk menarik minat 
dan lebih mengenalkan pada masyarakat Muhammadiyah dan masyarakat 
Indonesia pada umumnya demi mengembangkan produk dari usaha 
tersebut, karena di dalam setiap kegiatan Muhammadiyah seperti seminar, 
pengajian, rapat dan lainnya masih ada banyak yang tidak menggunakan 
konsumsi dari Roti Maida Indonesia. Dan masih ditemukan jika didalam 
acara Muhammadiyah menggunakan konsumsi dari Roti yang lainnya. 
Seharusnya semangat mengembangkan bisnis tersebut didukung oleh 
masyarakat Muhammadiyah khususnya dan masyarakat Indonesia pada 
umumnya. 
Maka dari itu, suatu perusahaan sudah seharusnya melaksanakan 
pemasaran atau promosi menggunakan strategi yang efektif dan inovatif 
supaya mencapai target yang tepat. Serta dituntut untuk memiliki strategi 
pemasaran yang terpercaya, sehingga produk-produk dari perusahaan 
tersebut tidak hanya mampu terjual dipasaran saja, namun produk 
tersebut juga harus mampu bersaing dan bertahan dari produk-produk 
pesaing yang beredar
4
. Marketing syariah adalah seluruh proses, baik 
proses penciptaan, penawaran, maupun perubahan nilai (value) tidak 
boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip prinsip 
muamalat (bisnis) yang Islami
5
. Kartajaya dan Sula menjelaskan 
bahwasanya Syariah Marketing sendiri adalah sebuah disiplin bisnis 
strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, serta 
                                                             
4
Nurul Mubarok & Eriza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan 
Penjualan Pada Butik Calista”. JurnalI-Economic Vol.3. No 1, Juni 2017, hal 74. 
5
 Siti Maro’ah “Pemasaran Produk Olahan Ikan Laut Ukm Kenjeran Surabaya Berbasis 
Marketing Mix Syariah”. Jurnal Balance. Balance Vol. XIII No. 2. Juli 2016, hal 110. 



































perubahan nilai dari satu inisiator kepada stakeholder yang dalam 
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah. 
Definisi tersebut disadasarkan pada salah satu ketentuan dalam 
bisnis islami yang terletak pada kaidah fiqh yaitu, ‚Al-muslimuna ‘ala 
syuruthihim illa syarthan harrama halalan aw hallala haraman‛ (kaum 
Muslim terikat dengan kesepakatan-kesepakatan bisnis yang mereka buat, 
kecuali kesepakatan yang mengharamkan yang halal atau yang 
menghalalkan yang haram). Selain itu ada kaidah fiqh lain yang 
mengatakan ‚Al-ashlu fil-mu’amalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun ‘ala 
tahrimiha‛ (pada dasarnya semua bentuk muamalah itu boleh dilakukan 
kecuali ada dalil yang mengharamkannya)
6
. 
Dalam pemasaran sendiri terdapat banyak model strategi 
pemasaran, salah satunya yang sering digunakan biasa disebut dengan 
bauran pemasaran (marketing mix). Marketing mix ini merupakan suatu 
perangkat alat pemasaran yang baik dimana ketika perusahaan 
menjalankannya bisa mendapat respon baik dari pasar sasaran. Hal 
tersebut juga memiliki peranan yang sangat penting dalam mempengaruhi 
konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa yang di tawarkan oleh 
perusahaan, sehingga perusahaan bisa menambah profit penjualannya. 
Marketing mix pada produk barang biasanya menggunakan 4P (Product, 
                                                             
6 Hermawan Kartajaya, Muhammad Syakir Sula, “Syariah Marketing” (Bandung: Mizan 2006), 
27. 



































Price, Promotion, Place)7, selain empat komponen tersebut, penulis akan 
menambah satu komponen yaitu spiritual marketing. 
Ada perbedaan jika marketing mix dilihat dari persektif islam 
dengan konvensional. Hal tersebut dikarenakan dalam Islam berpedoman 
kepada nilai dari Al-Quran dan Hadist yang tidak dijelaskan dalam 
konsep konvensional yang merupakan hasil olah fikiran manusia. Produk 
dalam Islam mempunyai syarat khusus seperti halal haramnya dan nilai 
gunanya; Harga dalam Islam harus sesuai batas wajarnya yaitu tidak 
boleh mengambil keuntungan yang diluar batasannya; Tempat dalam 
Islam yaitu memilih lokasi yang strategis serta terhindar dari bentuk 
kedhaliman. Salah satu bentuk kezaliman yang dilarang yaitu melakukan 
tindakan penimbunan; Promosi dalam Islam diperbolehkan asalkan sesuai 
dengan prinsip Islam, diantaranya yaitu dengan mengedepankan prinsip 
akhlak serta larangan melakukan tadlis atau penipuan; Spiritual dalam 
Islam yang merupakan salah satu semangat yang timbul dari ajaran Islam 
untuk melakukan kegiatan bisnis atau ekonomi bukan hanya untuk 
kepentingan dunia saja teteapi juga dengan mengharapkan keuntungan 
akhirat.  
Dari beberapa uraian permasalahan diatas, peneliti menjelaskan 
bahwa perlu diadakan penelitian lebih lanjut untuk mengetahui 
bagaimana penerapan nilai Syariah Marketing sebenarnya di perusahaan 
Roti Maida Indonesia di Surabaya. Melihat kondisi persaingan bisnis 
                                                             
7 Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, “Analisa Marketing Mix-7P (Produk, Price, Promotion, 
Place, Partisipant, Process, dan Physical Evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk Klinik 
Kecantikan Teta di Surabaya”. Jurnal Mitra Ekonomi dan Manajemen Bisnis, Vol.1, No. 2, 
Oktober 2010, 216-228 ISSN 2087-1090, hal 219.  



































yang begitu komplek, penulis ingin mengetahui bagaimana perusahaan 
Roti tersebut tetap bisa bertahan dan berusaha dalam meningkatkan 
usahanya. Dari uraian tersebut maka penulis memandang akan melakukan 
penelitian dengan judul ‚Penerapan Nilai Syariah Marketing Perusahaan 
Roti Maida Indonesia dalam Peningkatkan Kinerja Usaha.‛ 
 
B. Identifikasi dan Batasan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka ada beberapa identifikasi 
masalah dalam penelitian ini guna untuk menghindari terjadinya 
kompleksitas pembahasan sebagai berikut: 
1. Problematika penerapan prinsip-prinsip ajaran agama Islam dalam 
melakukan kegiatan ekonomi. 
2. Faktor-faktor munculnya kesadaran umat Islam akan pentingnya 
kemandirian ekonomi umat Islam di Indonesia. 
3. Model-model organisasi Islam yang ingin mengembangkan 
kemandirian ekonomi umat Islam. 
4. Potensi nama besar Muhammadiyah yang sangat terkenal diseluruh 
penjuru Indonesia sehingga banyak sekali anggota dan simpatisan 
Muhammadiyah. 
5. Pengembangan kemandirian ekonomi umat Islam yang dilakukan 
organisasi Islam Muhammadiyah. 
6. Persaingan antar pebisnis menjadikan adanya sebuah nilai tambah 
dari bisnis yang dilakukan, salah satunya penggunaan sistem Syariah 



































Marketing yang mencakup spiritual marketing dalam pelaksanaan 
bisnisnya. 
7. Perusahaan Roti Maida Indonesia merupakan salah satu bisnis baru 
milik organisasi Muhammadiyah (bukan milik individu) yang sedang 
berkembang di Surabaya. 
8. Kondisi atau proses kegiatan di Perusahaan Roti Maida Indonesia 
sudah benar-benar sesuai syariat atau belum dalam meningkatkan 
kinerja usahanya. 
Adapun batasan masalah dalam penelitian ini, yaitu : 
1. Penerapan Syariah Marketing yang diterapkan di Perusahaan Roti 
Maida Indonesia 
2. Penerapan nilai Syariah Marketing dalam peningkatan kinerja usaha 
di Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
 
C. Rumusan Masalah 
Sesuai dengan latar belakang yang sudah dijelaskan serta untuk 
memperjelas fokus pembahsan pada penelitian ini maka masalah yang 
dirumuskan sebagai berikut:  
1. Bagaimana penerapan Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida 
Indonesia? 
2. Bagaimana analisis penerapan nilai Syariah Marketing dalam 
peningkatkan kinerja usaha di Perusahaan Roti Maida Indonesia? 
 



































D. Kajian Pustaka 
Pertama, dengan judul Analisis Strategi Pemasaran dalam Upaya 
Peningkatan Omzet di MH Mart Kecamatan Paciran Kabupaten 
Lamongan karya dari Muhammad Da’al Aula Arrodhi. Hasil dari 
penelitian tersebut menyimpulkan bahwa MH Mart merumuskan strategi 
pemasaran dengan menerapkan marketing mix 4P serta strategi 
pemasaran umum dan menyeluruh. Untuk omzet yang diperoleh diketahui 
ada penghambat dan penunjangnya, penghambatnya yaitu jarang 
melakukan periklanan sedangkan penunjangnya yaitu harga yang 
ditawarkan relatif murah
8
. Persamaan pada penelitian ini ada pada metode 
penelitian yang menggunakan metode kualitatif dan membahas terkait 
strategi pemasaran. Untuk perbedaannya terletak pada lokasi dan tempat 
penelitian, dalam penelitian Da’al fokus pada strategi pemasaran STP, 
sedangkan peneliti fokus pada analisis Syariah Marketing. 
Kedua, yaitu Jurnal dengan judul Strategi Pemasaran Islami Dalam 
Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista karya Nurul Mubarok dan 
Eriza Yolanda Maldina. Hasil dari penelitian tersebut menjelaskan bahwa 
secara perspektif Islami, Butik Calista telah sesuai dalam menerapkan 
teori dan konsep strategi pemasarannya, dan telah menjalankan konten 
Islami yang terdiri atas tiga hal pokok, yaitu karakteristik pemasaran 
Islami, penerapan etika bisnis Islami, serta mencontoh praktik pemasaran 
Nabi Muhammad SAW. Berdasarkan sifat beliau yaitu: Shiddiq, Amanah, 
                                                             
8 Muhammad Da’al Aula Arrodhi, Skripsi: “Analisis Strategi Pemasaran dalam Upaya 
Peningkatan Omzet di MH Mart Kecamatan Paciran Kabupaten Lamongan”, (Surabaya: UIN 
Sunana Ampel, 2018). 



































Fathanah, dan Tabligh9. Persamaan yang terlihat yaitu dari metode 
penelitian yang digunakan, sama-sama menggunakan metode kualitatif 
dan menganalisis menggunakan bauran pemasaran dan konten Islami 
untuk meningkatkan profit atau keuntungan penjualan. Untuk 
perbedaannya terletak pada lokasi dan tempat penelitian serta 
penggunaan teorinya, penelitian Nurul dan Eriza menggunakan teori 
marketing mix 4P sedangkan penulis menggunakan teori karakteristik dan 
prinsip Syariah Marketing. 
Ketiga, yaitu yang berjudul Penerapan Marketing Syariah Pada 
Supermarket De’ Halal Mart Yogyakarta karya Ni’ma Khoirunnisa. Hasil 
dari penelitian tersebut menerangkan bahwa Supermarket De’ Halal Mart 
merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang retail yang dijalankan 
dengan konsep islami, yang pertama yaitu Supermarket De’ Halal Mart 
telah memenuhi Karakteristik marketing syariah meliputi aspek Teistis, 
Etis, Realistis, Humanistis. Kemudian, Supermarket De’ Halal Mart juga 
telah memenuhi Prinsip Syariah Marketing dari aspek Tactic yang 
meliputi Diferensiasi, Marketing Mix (product, price, place dan 
promotion) dan penjualan10. Persamaan yang tampak pada penelitian ini 
yaitu penggunaan metode kualitatif dan topik analisis Syariah Marketing 
terkait bauran pemasaran. Sedangkan perbedaannya terletak pada tempat 
dan objek penelitian. 
                                                             
9 Nurul Mubarok & Eriza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan 
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10 Ni’ma Khoirunnisa, Skripsi: “Penerapan Marketing Syariah Pada Supermarket De’ Halal Mart 
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Keempat, yaitu dengan judul Strategi Pemasaran Pada Minimarket 
Ahad dalam Meningkatkan volume Penjualan karya Hendra Galuh 
Febrianto. Hasil dari penelitian ini yaitu menunjukkan bahwa strategi 
pemasaran yang diterapkan dan dijalankan oleh Ahad mart tidak ada yang 
menyimpang dari nilai-nilai dan ketentuan-ketentuan yang ditetapkan 
oleh Islam, dan Ahad mart merupakan minimarket yang berprinsip Islami 
dalam menjalankan usahanya
11
. Persamaan dengan penelitian ini yaitu 
terletak pada metode yang digunakan metode kualitatif dan analisis 
menggunakan nilai ke Islaman dalam meningkatkan profit atau penjualan. 
Sedangkan perbedaannya terletak pada tempat penelitian dan penggunaan 
teori, penelitian Hendra menggunakan strategi pemasaran beserta 
kelebihan dan kekurangan sedangkan penulis menggunakan teori 
karakteristik dan prinsip dari Syariah Marketing. 
Kelima, yaitu yang berjudul Strategi Pemasaran Islami dalam 
Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus Di Toko Jesy Busana Muslim 
Bapangan Mendenrejo Blora) karya Suindrawati. Hasil dari penelitian ini 
adalah bahwa ditinjau dari perspektif strategi pemasaran Islami, 
walaupun Toko Jesy Busana Muslim menerapkan teori dan konsep 
strategi pemasaran konvensional, namun ternyata menerapkan juga 
strategi pemasaran Islami yang terdiri dari karakteristik pemasaran 
Islami, etika bisnis Islami dan mencontoh praktik pemasaran Nabi 
                                                             
11 Hendra Galuh Febrianto, Skripsi: “Strategi Pemasaran Pada Minimarket Ahad dalam 
Meningkatkan volume Penjualan”, (Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah, 2008). 





































. Persamaan dengan penelitian ini yaitu pada metode 
yang digunakan sama-sama menggunakan metode kualitatif dan 
menggunakan teori bauran pemasaran umum dan pemasaran Islam dalam 
meningkatkan penjualan. Untuk perbedaannya, terletak pada lokasi dan 
tempat penelitian, kemudian penggunaan teori nya strategi pemasaran 
STP saja sedangkan penulis menggunakan teori karakteristik dan prinsip 
Syariah Marketing. 
Keenam, yaitu yang berjudul Penerapan Syariah Marketing dalam 
Meningkatkan Premi Di PT. Asuransi Takaful Keluarga Surabaya karya 
Bellina Reggita Sari. Kesimpulan dari penelitian ini yaitu Syariah 
Marketing pada PT Asuransi Takaful Keluarga Surabaya telah 
dipenerapankan atau diterapkan sebaik mungkin. Bauran pemasaran 
mengenai 4P, juga sesuai dengan permintaan pasar. Kemudian Syariah 
Marketing dalam meningkatkan premi di PT. Asuransi Takaful Keluarga 
Surabaya yang dilakukan oleh agen-agen yaitu dengan open table di 
sekolah-sekolah yang ada di Surabaya dan sekitarnya, promosi kepada 
tetangga, serta perusahaan-perusahaan yang ada di Surabaya
13
. Persamaan 
dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu menggunakan metode 
kualitatif, dan tema yang diusung sama-sama terkait penerapan Syariah 
Marketing dalam meningkatkan premi/profit. Untuk perbedaannya 
terletak pada lokasi dan tempat penelitian, kemudian teori yang dipakai 
pada penelitian ini yaitu marketing mix 4P sedangkan peneliti akan 
                                                             
12 Suindrawati, Skripsi: “Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus 
Di Toko Jesy Busana Muslim Bapangan Mendenrejo Blora), (Semarang: UIN Walisongo,2015). 
13
 Bellina Reggita Sari, Skripsi: “Penerapan Syariah Marketing dalam Meningkatkan Profi Premi 
di PT. Asuransi Takaful Keluarga Surabaya”, (Surabaya: UIN Sunan Ampel, 2018). 



































menggunakan teori 4P dengan tambahan karakteristik dan prinsip Syariah 
Marketing. 
Tabel 1.1 
Persamaan dan Perbedaan dengan Penelitian Terdahulu 
No Penelitian 
Terdahulu 
Penulis Persamaan Perbedaan 
1. Analisis Strategi 
Pemasaran dalam 
UpayaPeningkatan 












































































































































































































































6. Penerapan Syariah 
Marketing dalam 
Meningkatkan 







































































E. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskna diatas maka 
penulis melakukan penelitian yang bertujuan untuk: 
1. Untuk mengetahui bagaimana konsep Syariah Marketing yang 
diterapkan di Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
2. Untuk mengetahui bagaimana analisis penerapan nilai Syariah 
Marketing dalam peningkatkan kinerja usaha di Perusahaan Roti 
Maida Indonesia. 
 
F. Manfaat Penelitian 
Manfaat penelitian ini berisi tentang penjelasan yang menegaskan 
bahwa masalah dalam penelitian ini bermanfaat baik dari segi teoritis, 
akademis dan praktis. 
1. Manfaat teoritis 
Setelah penelitian ini dilakukan, diharapkan hasilnya dapat 
memberikan sumbangan konseptual dalam kajian ilmu pemasaran, 
khususnya Syariah Marketing dalam meningkatkan kinerja usaha. 
2. Manfaat Akademis 



































Penelitian ini erat kaitannya dengan ekonomi, oleh karena itu 
diharapakan kedepannya penelitian ini bisa menambah wawasan bagi 
penulis serta semua pihak yang berkepentingan, agar tidak kesulitan 
dalam memahaminya. 
3. Manfaat praktis 
Objek penelitian ini fokus pada Perusahaan Roti Maida Indonesia 
di Surabaya, sehingga diharapkan kepada pemegang kebijakan di 
Perusahaan Roti Maida Indonesia bisa menjadikan hasil penelitian ini 
sebagai bahan acuan atau pertimbangan dalam mengambil suatu 
kebijakan. 
 
G. Definisi Operasional 
1. Syariah Marketing 
Syariah Marketing adalah seluruh proses, baik proses 
penciptaan, penawaran, maupun perubahan nilai (value) dan tidak 
boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip 
muamalat (bisnis) yang Islami. Syariah Marketing, merupakan 
disiplin bisnis yang mengarahkan kepada proses penciptaan, 
penawaran dan penambahan nilai dari satu orang kepada stakeholder 
(pemegang kekuasaan) yang seluruh prosesnya harus sesuai dengan 
prinsip-prinsip agama Islam. Sehingga dapat diketahui bahwa dalam 
keseluruhan prosesnya Syariah Marketing ini tidak melanggar prinsip-
prinsip agama Islam. 
2. Peningkatan Kinerja Usaha 



































Peningkatan kinerja usaha adalah memanfaatkan peluang 
pertumbuhan usaha. Kinerja sendiri berbeda dengan etos kerja. 
Kinerja adalah hasil dari pekerjaan sedangkan etos kerja adalah 
semangat atau proses dari kerja tersebut. Biasanya meningkatan 
kinerja usaha bisa dilihat dari besarnya penjualan dan profit yang 
didapatkan oleh perusahaan. Profit merupakan keuntungan yang 
diperoleh dari hasil penjualan. Keuntungan ini ada dua macam yaitu 
laba kotor dan laba bersih, laba kotor ini ketika hasil penjualan 
dikurangi harga pokok penjualan, sedangkan laba bersih ini sudah 
dikurangi oleh biaya produksi juga. Profit ini nantinya berguna 
sebagai cadangan atau persediaan kebutuhan kehidupan bisnis yang 
akan datang. Semakin meningkatnya keuntungan yang didapatkan 
oleh perusahaan, maka perusahaan semakin bisa mempertahankan 
keberadaannya serta mampu bersaing dengan perusahaan lainnya.  
Untuk meningkatkan kinerja usaha diperlukan sebuah strategi 
atau model pemasaran yang efektif serta inovatif tentunya untuk 
mendukung tercapainya profit yang diinginkan, dalam hal ini strategi 
tersebut tidak bertentangan dengan Syariat Islam. 
 
H. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian ini dilakukan di Perusahaan Roti Maida 
Indonesia yang beralamat  di  Jl. Peneleh 8 No. 19 Surabaya. 
2. Jenis Penelitian 



































Penelitian ini merupakan penelitian yang berjenis kualitatif, 
dengan menggunakan teknik analisis dekskriptif kualitatif. Pada 
penelitian ini merupakan akumulasi data dasar secara deskriptif 
biasanya mengumpulkan data yang berbentuk gambar-gambar atau 
kata-kata yang rata-rata bukan berbentuk angka, kalau misalnya ada 
angka itu sifatnya hanya sebagai penunjang saja. Data ini biasanya 
meliputi transkip wawancara, catatan data lapangan, foto-foto, 
dokumen pribadi atau catatan yang lainnya.
14
 
3. Data dan sumber Data Penelitian 
a. Data 
1) Data Primer  
Data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini meliputi: 
a) Pemasaran atau marketing yang dilakukan oleh Perusahaan 
Roti Maida Indonesia. 
b) Upaya yang dilakukan Perusahaan Roti Maida Indonesia 
dalam meningkatkan usaha. 
c) Perkembangan usaha Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
2) Data Sekunder 
a) Profil Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
b) Struktur organisasi Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
c) Jumlah karyawan Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
d) Data produk apa saja yang dijual di perusahaan Roti Maida 
Indonesia. 
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 Sudawarman Danim, Menjadi Peneliti Kualitatif, (Bandung: CV. Pustaka Setia, 2002), 61. 



































b. Sumber Data 
1) Sumber Primer 
Sumber primer merupakan sumber informasi pokok yang 
diperoleh secara langsung terkait dengan masalah dalam 
penelitian sebagai bahan informasi yang dibutuhkan. Dalam 
penelitian ini sumber primer diperoleh dari hasil wawancara 
dengan kepala bagian pemasaran, karyawan serta konsumen 
perusahaan Roti Maida Indonesia. 
2) Sumber Sekunder 
Sumber sekunder merupakan sumber informasi yang sifatnya 
tidak langsung serta sebagai bahan penunjang serta pelengkap 
dari data pokok yang diperoleh. Dalam penelitian ini sumber 
sekunder berasal dari dokumen-dokumen seperti buku, artikel, 
jurnal maupun karya ilmiah lainnya tentang teori pemasaran 
secara konvensional maupun syariah. Serta adanya sumber lain 
seperti bukti, catatan atau laporan arsip dari perusahaan Roti 
Maida Indonesia. 
4. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi 
Observasi disebut juga dengan pengamatan, pengamatan ini 
dilakukan untuk mengetahui kondisi lapangan secara langsung, 
pengamatan ini dilakukan pula untuk mengoptimalkan 
kemampuan peneliti mengetahu dan merasakan apa yang perlu 





































 Teknik bisa disebut juga sebagai upaya 
pengumpulan data yang dilakukan melalui pengamatan secara 
langsung maupun tidak langsung. 
Untuk memperoleh data-data konkrit dengan mudah maka 
penulis melakukan kunjungan untuk mengamati model pemasaran 
atau Syariah Marketing dalam meningkatkan kinerja usaha 
Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
b. Wawancara 
Wawancara merupakan percakapan yang dilakukan oleh dua 
pihak dengan maksud atau tujuan tertentu, biasanya terdiri dari 
pewawancara (interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan 
terwawancara (intervieweed) yang memberikan jawaban terkait 
pertanyaan yang diajukan.
16
 Teknik ini merupakan upaya 
memeproleh informasi melalui usaha verbal/lisan. Wawancara 
disini berarti percakapan antara dua orang atau lebih, dimana 
peneliti menyampaikan pertanyaan kepada subjek penelitian untuk 
dijawab. 
Dalam penelitian ini penulis ingin melakukan wawancara 
secara struktur dan bebas kepada manajer, kepala pemasaran, 
karyawan perusahaan Roti Maida Indonesia untuk mendapatkan 
data tentang penerapan nilai Syariah Marketing dalam 
peningkatkan kinerja usaha. 
                                                             
15 Lexi J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2014), 
174-175. 
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 Ibid, Lexi J. Moleong, 186. 




































Dokumentasi ini terdiri dari dokumen dan record, record 
merupakan sebuah pernyataan  tertulis yan telah disusun 
seseorang atau sebuah lembaga sebagai keperluan penyajian atau 
akunting. Sedangakan dokumen merupakan setiap bahan yang 
berbentuk tulisan atau film.
17
 Teknik ini biasa dilakukan sebagai 
upaya memperoleh informasi berbentuk catatan peristiwa yang 
telah berlalu, seperti tulisan, foto, gambar atau karya-karya yang 
lainnya. 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan dokumentasi 
tentang penerapan nilai Syariah Marketing dalam peningkatkan 
kinerja usaha sebagai sumber pendukung atau tambahan data yang 
dibutuhkan. 
5. Teknik Analisis Data 
Analisis data merupakan teknik analisis dalam penelitian 
kualitatif yang lebih difokuskan selama proses dilapangan bersamaan 
dengan pengumpulan data. Data yang terkumpul tersebut kemudian 
dianalisis secara deskripsi yang mendetail terkait situasi, peristiwa 
maupun fenomena tertentu, yang menyangkut manusia atau hubungan 
dnegan manusia yang lainnya. 
Hasilnya berbentuk kata-kata tertulis maupun lisan dari orang-
orang dan perilaku yang bisa diamati. Setelah itu peneliti mengolah 
data yang sudah terkumpul tersebut untuk dianalisis menggunakan 
                                                             
17
 Ibid, Lexi J. Moleong, 216. 



































pola pikir yang deduktif. Deduktif disini merupakan alur pembahasan 
yang berangkat dari teori-teori Syariah Marketing yang bersifat 
umum yang kemudian ditarik menjadi khusus pada penerapan 
perusahaan Roti Maida Indonesia. Untuk keabsahan data bisa diperksa 
menggunakan teknik triangulasi yaitu teknik pemeriksaan keabsahan 
data dengan memanfaatkan dari sesuatu atau pihak lain.
18
 
Dalam penelitian ini tampak teori-teori yang bersifat umum 
terkait pemasaran yang diperoleh dari Perusahaan Roti Maida 
Indonesia. Data tersebut kemudian diteliti, dihubungkan, dianalisa 
dan ditarik kesimpulan mengenai penerapan nilai Syariah Marketing 
Perusahaan Roti Maida Indonesia dalam peningkatkan kinerja usaha. 
I. Sistematika Pembahasan 
Sistematika pembahasan berisi tentang alur logis dari pembahasan 
skripsi ini, untuk lebih jelas dan lebih mudah dipahami. Untuk 
mempermudah penelitian yang dilakukan, maka penulis menyusun 
sistematika pembahasan dengan membagi menjadi beberapa bab sesuai 
dengan petunjuk buku panduan penulisan proposal skripsi, yaitu: 
Bab I Pendahuluan, bab ini ditulis untuk mengetahui latar belakang 
masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, kajian 
pustaka, tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, 
metode penelitian dan sistematika pembahasan. 
Bab II kajian pustaka, bab ini berfungsi sebagai dasar kajian untuk 
menjawab permasalahan yang ada dalam penelitian. Pada bab dua ini 
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menjelaskan teori-teori serta kajian pustaka yang berhubungan dengan 
permasalahan dan kerangka pemikiran teoritis mengenai masalah yang 
diteliti. Bab ini berisi tentang teori terkait Syariah Marketing yaitu, 
pengertian dan konsep pemasaran secara umum, pengertian Syariah 
Marketing, karakteristik Syariah Marketing, prinsip-prinsip Syariah 
Marketing serta tentang peningkatkan kinerja usaha. 
Bab III gambaran umum, bab tiga ini menjelaskan gambaran umum 
tentang Perusahaan Roti Maida Indonesia. Pada bab ini akan dibahas 
tentang gambaran umum dari Perusahaan Roti Maida Indonesia, serta 
data-data yang bertujuan untuk menjawab rumusan masalah dalam 
penelitian ini, yaitu bagaimana penerapan Syariah Marketing di 
Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
Bab IV analisis data, pada bab ini membahas tentang penerapan 
nilai Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida Indonesia dalam 
peningkatkan kinerja usaha. Pada bab ini berisi tentang analisis penerapan 
Syariah Marketing dalam peningkatkan kinerja usaha di perusahaan Roti 
Maida Indonesia. 
Bab V Penutup, pada bab ini merupakan bab terakhir yang akan 
memuat tentang kesimpulan dan saran penulis terkait penerapan nilai 







































SYARIAH MARKETING DAN KINERJA USAHA 
A. Syariah Marketing 
1. Pengertian dan Konsep Pemasaran Secara Umum 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok para pedagang 
dalam mempertahankan kelangsungan hidup usaha yang digelutinya. 
Berhasil tidaknya pemasaran dalam mencapai tujuan bisnis tergantung 
pada keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun 
bidang lainnya. 
Definisi Pemasaran secara umum menurut Philip Kotler seorang 
guru pemasaran dunia, marketing (pemasaran) adalah suatu proses sosial 
dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan 




Pengertian pemasaran secara luas yang ditulis Kotler merupakan 
tukar menukar antara individu maupun organisasi yang melibatkan 
sebagian besar aspek kehidupan dalam masyarakat. Hubungan ini tidak 
terbatas pada aspek bisnis saja, namun dapat melibatkan aspek sosial, 
politik dan teknologi. 
Beberapa ahli berbeda dalam mendefinisikan tentang pemasaran 
yang kelihatannya hampir mirip semuanya. Pemasaran secara umum 
adalah aktifitas-aktifitas pokok yang dilakukan oleh para produsen atau 
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pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan 
hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan keuntungan. Perbedaan 
ini disebabkan mereka meninjau dari segi yang berbeda. 
Stanton memberikan pandangannya bahwa pemasaran sebagai: 
“Suatu sistem yang mencakup semua dari aktifitas bisnis yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik 
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial”. Stanton lebih 
merincikan dari pada Kotler dengan membedakan pembeli yang sudah 
ada dan pembeli yang akan ada atau potensial. 
Sedangkan pemasaran menurut Hermawan Kartajaya presiden 
World Marketing Association (WMA) dan sudah dipresentasikan di 
World Marketing Conference di Tokyo pada April 1998 dan telah 
diterima oleh peserta konferensi, bahwa yang disebut marketing adalah 
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan perubahan value dari satu inisiator kepada 
stakeholdernya (orang-orang yang punya kepentingan).
20
 
Lebih lanjut Hermawan juga menegaskan bahwa pemasaran atau 
marketing bukan hanya sebatas selling (menjual). Banyak orang yang 
salah mengerti bahwa yang dimaksud dengan marketing hanyalah selling. 
Sedangkan kebanyakan salesman (penjual) adalah orang yang omong 
besar dan manis. Acapkali sesuatu yang dijanjikan berbeda dengan yang 
diberikan. Sebagai akibatnya banyak yang salah memahami makna 
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pemasaran. Sering pemasaran diidentikkan dengan selling sedangkan 
selling itu diidentikkan dengan cheating. Hal ini yang menurut 
Hermawan dianggap tidak tepat.
21
 
Marwan mengutip dalam buku Mc. Carty yang berjudul “Basic 
Marketing” fifti edition berpendapat bahwa: “Pemasaran (marketing) 
menyangkut perencanaan secara efisien konsumenan sumber-sumber dan 
pendistribusian barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga 
tujuan kedua pihak (produsen dan konsumen) tercapai. Lebih tegas lagi ia 
menyatakan  bahwa pemasaran menunjukkan performance kegiatan 
bisnis yang menyangkut penyaluran barang dan jasa dari produsen ke 




Peran pemasaran saat ini tidak hanya untuk menyampaikan suatu 
produk atau jasa hingga ke tangan konsumen tetapi juga cara bagaimana 
suatu produk atau jasa tersebut dapat memberikan kepuasan kepada 
pelanggan dengan menghasilkan laba. Sasaran dari pemasaran adalah 
untuk menarik seorang bahkan lebih pelanggan baru, dengan menjanjikan 
nilai super, menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan 
mudah, mempromosikan secara efektif, serta mempertahankan pelanggan 
yang sudah ada dengan tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan. 
Oleh karena itu, Allah SWT mengingatkan kita melalui firmanNya dalam 
Alquran Surah Asy-Syura (26:183), yang artinya: “Dan janganlah kamu 
merugikan manusia pada hak-haknya”. 
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Dari definisi Kotler, dapat disimpulkan bahwa konsep inti 
pemasaran adalah sebagai berikut (Sutanto & Umam, 2013):
23
 
1) Needs, Wants, and Demand 
a) Needs (Kebutuhan) adalah segala sesuatu yang ingin di penuhi 
yang berasal dari dalam diri manusia. Contoh: kebutuhan 
sandang pangan npapan seperti rumah, makanan, minuman dan 
pakaian.  
b) Wants (Keinginan) adalah kebutuhan yang dipengaruhi oleh 
kebudayaan dan individualitas seseorang. 
c) Demand (permintaan) adalah keinginan akan produk spesifik 
yang didukung oleh kemampuan dan kesediaan untuk 
membelinya. Jadi, sebelum seorang produsen memproduksi dan 
memasarkan produknya dia harus meriset, apakah  ada demand 
terhadap suatu produk secara kuantitatif. 
2) Product 
Produk merupakan segala sesuatu yang dihasilkan dari proses 
dan dapat ditawarkan kepada pembeli untuk dijual. Produk dalam 
arti luas meliputi fisik, servis atau jasa, orang, organisasi, tempat, 
ide. Jenis-jenis produk: 
a) Consumer goods, yaitu produk yang dibeli oleh konsumen untuk 
penggunaan pribadi. 
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b) Indutrial goods, yaitu produk yang dibeli untuk diolah menjadi 
barang lain atau untuk dijual kembali. 
3) Customer value, Cost, dan Satisfaction 
Nilai pelanggan adalah perkiraan konsumen tentang 
kemampuan total suatu produk untuk memuaskan kebutuhannya. 
Konsumen akan memilih produk yang memberikan manfaat 
(benefit) yang lebih besar dari pada biaya (cost) yang harus di 
keluarkannya. Kepuasan (Satisfaction) adalah tingkat perasaan 
seseorang setelah membandingkan kinerja produk atau jasa yang 
ia rasakan sengan harapannya. 
4) Exchange, Transaction, Relationship 
Exchange (pertukaran) adalah cara seseorang mendapatkan 
segala sesuatu yang mereka butuh dan inginkan. Pertukaran 
merupakan kesepakatan perdagangan antara kedua belah pihak 
atau lebih. Syarat pertukaran ada lima yaitu: 
a) Minimal ada dua pihak 
b) Memiliki sesuatu (barang/produk) 
c) Dapat berkomunikasi 
d) Bebas menerima atau menolak penawaran yang ada 
e) Menginginkan berurusan dengan orang lain. 
5) Market 
Market (pasar) merupakan tempat dimana semua pelanggan 
potensial yang memiliki needs and wants tertentu serta mau dan 
mampu turut dalam pertukaran untuk memenuhi needs and wants. 



































Marketer (pemasar) adalah seseorang yang secara aktif mencari 
sumber daya dari pihak lain dan bersedia menawarkan sesuatu 
sebagai gantinya. Tugas seorang tenaga pemasar adalah 
membangun marketing program untuk mencapai tujuan 
perusahaan yang diinginkan. 
2. Pengertian Syariah Marketing 
Kata “syariah” telah ada dalam bahasa Arab sebelum Alquran 
turun.  Kata yang semakna dengan “syariah” tidak hanya ada dalam 
Alquran saja, melainkan ada dalam kitab Taurat dan Injil. Kata syariah 
dalam bahasa Ibrani telah disebut sebanyak 200 kali, yang berarti 
“kehendak Tuhan yang diwahyukan sebagai wujud kekuasaanNya atas 
segala perbuatan manusia”.24 
Kata syariah berasal dari kata syara‟a al - syai‟a yang memiliki arti  
“menerangkan” atau “menjelaskan sesuatu”. Atau dalam arti lain kata 
syir‟ah dan syari‟ah yang berarti “suatu tempat yang dijadikan sarana 
untuk mengambil air secara langsung sehingga orang yang 
mengambilnya tidak memerlukan bantuan alat lain”.25 
 Dalam buku yang berjudul Marketing syariah karangan 
Muhammad Syakir Sula dan Hermawan Kertajaya, mendefinisikan 
pemasaran sebagai sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarah pada 
proses penciptaan, penawaran dan perubahan nilai dari satu inisiator 
kepada para pemegang sahamnya, yang dalam keseluruhan prosesnya 
sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. 
                                                             
24 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: PT. Mizan 
Pustaka, 2006), 22. 
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 Ibid, 25. 



































Definisi di atas didasarkan pada salah satu ketentuan dalam bisnis 
secara islami yang tertuang dalam kaidah fiqih yang mengatakan: 
“kaum Muslim terikat dengan kesepakatan-kesepakatan yang 
mengharamkan yang haram atau menghalalkan yang halal). Selain itu, 
kaidah fikih lain mengatakan “Pada dasarnya semua bentuk muamalah 
(bisnis) boleh dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkan). 
Islamic Marketing, dalam seluruh proses, baik proses penciptaan, 
proses penawaran maupun proses perubahan nilai, tidak boleh ada hal-
hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang 
islami. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin dan penyimpangan prinsip-
prinsip muamalah islami tidak terjadi, maka bentuk transaksi apapun 
dalam marketing diperbolehkan. 
Sesuai dengan uraian diatas, maka terdapat dalam firman Allah 
SWT, dalam surah Shaad (38:24), yang artinya: “Daud berkata: 
Sesungguhnya dia telah berbuat zalim kepadamu dengan meminta 
kambingmu itu untuk ditambahkan kepada kambingnya. Memang 
banyak di antara orang-orang yang bersekutu itu berbuat zalim kepada 
yang lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan 
kebajikan; dan hanya sedikitlah mereka yang begitu.” Dan Dawud 
menduga bahwa kami mengujinya; maka dia memohon ampunan 
kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan bertaubat. 
Selanjutnya, firman Allah SWT dalam surah Al-Maidah ayat 1, 
yang artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah janji-janji 
itu. Hewan ternak dihalalkan bagimu, kecuali yang akan disebutkan 



































kepadamu, dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang 
berihram. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut 
yang dikehendakiNya”. 
Syariah Marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang 
dapat mengarahkan dari sebuah proses penciptaan, penawaran dan 
perubahan value dari suatu inisiator kepada stakeholdersnya, yang 
dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 
muamalah (bisnis) dalam Islam. Ini Artinya bahwa dalam Syariah 
Marketing, seluruh proses, baik proses penciptaan, proses penawaran, 
maupun proses perubahan nilai, tidak boleh ada hal-hal yang 
bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang islami. 
Selain itu dalam Syariah Marketing, bisnis yang disertai keikhlasan 
semata-mata hanya untuk mencari keridhaan Allah SWT. Bisnis yang 
besar dan memiliki keunggulan, kharisma, keunggulan dan keunikan 
tersendiri berasal dari bibit dan modal besar yang berasal dari 
keikhlasan  mencari keridhaan Allah SWT.
26
 
Pemasaran yang “utuh” harus memperhatikan aspek transendental 
yang bernama syariah. Karenanya, sekalipun seorang pemasar telah 
mampu membuat tersenyum pelanggan, namun dalam praktiknya masih 
membuat tidak sesuai dengan yang Allah perintahkan maka masih 
dianggap “gagal” sebagai seorang pemasar sejati. Syariah Marketing 
mengajarkan bahwa responsibilitas seorang pemasar belum berakhir 
sebelum ia mampu mempertanggungjawabkan segenap produk dan 
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 Arief Yulianto, “Membangun Kemitraan Bank Syariah Dengan Pendekatan Shariah Marketing”, 
Jurnal Penelitian Sosial Keagamaan, Vol. 19, No.01 (Mei 2011), 199. 



































proses pemasaran di hadapan Tuhan di akhirat nanti. Sebab dalam 
konteks Syariah Marketing, Tuhan merupakan “pengawas” bagi 
segenap nasabah, karyawan, generasi penerus, pemerintah dan semua 
masyarakat. 
3. Karakteristik Syariah Marketing 
Dalam ranah praksis konsep Syariah Marketing, Kartajaya dan 
Sula (2006) memberikan tipologi yang berkaca pada implementasi 
dagang Rasulullah, terutama fase di Mekah. Ada 4 (empat) karakteristik 
pada konsep Syariah Marketing yang dapat menjadi panduan bagi para 
pemasar sebagai berikut: 
1) Teistis (rabbaniyyah) 
Salah satu ciri khas pemasar syariah yang tidak dimiliki 
dalam pemasar konvensional yang dikenal selama ini adalah 
sifatnya yang religius (diniyyah). Kondisi ini tercipta tidak karena 
keterpaksaan, tetapi berangkat dari kesadaran akan nilai-nilai 
religius, yang dipandang penting dan mewarnai aktivitas 
pemasaran agar tidak terperosok ke dalam perbuatan yang 
merugikan orang lain. Syariah Marketing sangat peduli dengan 
nilai (value). Bisnis berlandaskan syariah adalah bisnis yang harus 
berdasarkan kepercayaan, keadilan dan tidak mengandung sesuatu 
yang tidak jelas atau kebohongan di dalamnya. Selain itu para 
marketer syariah juga senantiasa menjauhi segala larangan-
larangan dengan sukarela, pasrah, dan nyaman karena terdorong 
oleh bisikan dari dalam dirinya sendiri dan bukan paksaan dari 



































luar. Karena mereka sadar bahwa Allah senantiasa mengawasi 
segala perbuatan mereka. Allah SWT berfirman yang artinya: 
“Dan tidakkah engkau (Muhammad) berada dalam suatu urusan, 
dan tidak membaca suatu ayat Al-Qur‟an serta tidak pula kamu 
melakukan suatu pekerjaan, melainkan kami menjadi saksi atasmu 
ketika kamu melakukannya. Tidak lengah sedikitpun dari 
pengetahuan Tuhanmu biarpun sebesar zarrah, baik di bumi 
ataupun di langit. Tidak ada sesuatu yang lebih kecil dan yang 
lebih besar daripada itu, melainkan semua tercatat dalam Kitab 
yang nyata (Lauh Mahfuz).” (QS. Yunus:61) 
Syariah marketer harus menekankan nilai-nilai spiritual 
karena marketing memang akrab dengan penipuan, sumpah palsu, 
riswah (suap), dan korupsi. Dari hati yang paling dalam, seorang 
syariah marketer meyakini bahwa Allah SWT selalu dekat dan 
mengawasinya ketika dia sedang melaksanakan segala macam 
bentuk bisnis, dia pun yakin Allah SWT akan meminta 
pertanggungjawaban darinya atas pelaksanaan syariat itu pada hari 
ketika semua orang dikumpulkan untuk diperlihatkan amalamalnya 
di hari kiamat. 
Hati adalah sumber pokok bagi segala kebaikan dan 
kebahagian seseorang. Bahkan bagi seluruh mahluk yang dapat 
berbicara, hati merupakan kesempurnaan hidup dan cahayanya. 
Allah SWT berfirman yang artinya: “Dan apakah orang yang 
sudah mati lalu Kami hidupkan dan Kami beri dia cahaya yang 



































membuatnya dapat berjalan di tengah-tengah orang banyak, sama 
dengan orang yang berada dalam kegelapan, sehingga dia tidak 
dapat keluar dari sana? Demikianlah dijadikan terasa indah bagi 
orang-orang kafir terhadap apa yang mereka kerjakan,” (QS. Al-
An‟am: 122).  
Hati yang sehat, hati yang hidup adalah hati yang ketika 
didekati oleh berbagai perbuatan yang buruk, maka ia akan 
menolaknya dan membencinya dengan spontanitas, dan ia tidak 
condong kepadanya sedikitpun. Berbeda dengan hati yang mati, ia 
tidak dapat membedakan antara yang baik dan yang buruk. 
2) Etis (Akhlaqiyyah) 
Keistimewaan yang lain dari seorang syariah marketer 
selain karena teistis (rabbaniyah), ia juga sangat mengedepankan 
masalah akhlak (moral atau etika) dalam seluruh aspek 
kegiatannya. Sifat etis ini sebenarnya merupakan turunan dari 
sifat teistis di atas. Dengan demikian Syariah Marketing adalah 
konsep pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral 
dan etika, tidak peduli apapun agamanya karena nilai-nilai moral 
dan etika adalah nilai yang bersifat universal yang diajarkan 
semua agama (Kartajaya & Sula, 2006). Semakin beretika 
seseorang dalam berbisnis, maka dengan sendirinya dia akan 
menemui kesuksesan. 
Sebaliknya bila perilaku bisnis sudah jauh dari nilai-nilai 
etika dalam menjalankan roda bisnisnya sudah pasti dalam waktu 



































dekat kemunduran akan ia peroleh. Oleh karena itulah, saat ini 
perilaku manusia dalam sebuah perusahaan yang bergerak dalam 
dunia bisnis menjadi sangat penting. Satu bentuk pentingnya 
perilaku bisnis tersebut dianggap sebagai satu masalah jika yang 
bersangkutan mempunyai perilaku yang kurang baik, dan 
dianggap bisa membawa kerugian dalam suatu perusahaan.
27
 
Ada beberapa etika pemasar yang menjadi prinsip bagi 




Seorang pebisnis wajib berlaku jujur dalam melakukan 
usahanya. Jujur dalam pengertian yang lebih luas yaitu tidak 
berbohong, tidak menipu, tidak mengada-ada fakta, tidak 
berkhianat, serta tidak pernah ingkar janji dan lain 
sebagainya. Tindakan tidak jujur selain merupakan perbuatan 
yang jelas berdosa jika biasa dilakukan dalam melakukan 
bisnis juga akan membawa pengaruh negatif kepada 
kehidupan pribadi dan keluarga seorang pebisnis itu sendiri.  
Dalam dunia bisnis, kejujuran ditampilkan dalam bentuk 
kesungguhan dan ketepatan, baik ketepatan waktu, janji, 
pelayanan, pelaporan, mengakui kelemahan dan kekurangan 
untuk kemudian diperbaiki secara terus menerus. 
b) Berlaku adil 
                                                             
27 Arifin, J. (2007). Fiqih Perlindungan Konsumen. Semarang: Rasail, 58 
28 Arifin, J. (2009). Etika Bisnis Islami. Semarang: Walisongo Press. 



































Berbisnis yaitu satu bentuk akhlak yang harus dimiliki 
seorang syariah marketer. Sikap adil termasuk diantara nilai-
nilai yang telah ditetapkan oleh Islam dalam semua aspek 
ekonomi Islam. Dalam bisnis modern, sikap adil harus 
tergambarkan bagi semua stakeholder, semuanya harus 
merasakan keadilan. Tidak boleh ada satu pihak pun yang 
hakhaknya terzalimi. Mereka harus selalu terpuaskan 
sehingga dengan demikian bisnis bukan hanya tumbuh dan 
berkembang, melainkan juga berkah di hadapan Allah SWT. 
c) Bersikap melayani dan rendah hati 
Sikap melayani merupakan sikap utama dari seorang 
marketer. Tanpa sikap melayani yang melekat dalam 
kepribadiannya, dia bukanlah seorang yang berjiwa pemasar. 
Dalam melayani harus ada sikap sopan santun dan rendah 
hati. Manusia yang beriman tentunya harus demikian dalam 
menjalin hubungan dengan relasi bisnisnya yaitu, sopan dan 
rendah hati. Seorang marketer syariah tidak boleh memiliki 
gaya hidup yang berlebihan ataupun sombong, dan mesti 
menunjukkan niat yang baik dalam melakukan bisnis.  
d) Dapat dipercaya 
Seorang muslim profesional haruslah memiliki sifat 
amanah yakni dapat dipercaya dan bertanggung jawab. 
Dalam menjalankan roda bisnisnya, setiap pebisnis harus 



































bertanggung jawab atas usaha dan pekerjaan dan atau jabatan 
yang telah dipilihnya tersebut. 
Sedangkan menurut Hermawan Kertajaya dan Syakir 
Sula menjelaskan ada sembilan etika pemasar yang harus 
menjadi landasan bagi syariah marketer, yaitu: 
a. Memiliki kepribadian spiritual (Taqwa) 
Hadis riwayat Muslim dari Umar RA mengatakan, 
“aku mendengar Rasulullah SAW bersabda: Sekiranya 
kalian bertawakal (menyerahkan diri) kepada Allah SWT 
dengan sungguh-sungguh, maka Allah SWT akan 
memberikan rezeki kepada kalian seperti burung yang 
keluar pagi dengan perut kosong, tetapi kebali sore dengan 
perut penuh. Hadis tersebut mengisyaratkan jika manusia 
mau belajar terhadap tanda-tanda kekuasaan Allah SWT 
seperti tentang burung tersebut yang tidak memiliki akal, 
maka harusnya manusia yang memiliki akal dan merupakan 
ciptaan paling sempurna bisa lebih bertawakkal kepada 
Allah SWT. 
Al-Quran telah mengajarkan kita untuk mencari 
prioritas-prioritas yang telah Allah SWT tentukan seperti: 
1) Medahulukan mencari kehidupan akhirat dari pada 
keuntungan kecil dan terbatas di dunia. 



































2) Mendahulukan sesuatu yang bersih dari pada yang 
kotor, meskipun yang kotor mendatangkan 
keuntungan lebih banyak. 
3) Mendahulukan yang halal dari pada yang haram. 
Dalam pemasaran, aktivitas dengan nilai-nilai seperti 
inilah yang disebut dengan spiritual marketing. 
Mendatangkan nilai-nilai religius saat melakukan transaksi 
bisnis. Mengigat kebesaran Allah SWT  agar terhindar dari 
perlakuan yang salah dan berujung pada dosa. 
b. Berperilaku baik dan simpatik (Shidq) 
Berperilaku baik, menunjukkan senyum dan simpatik 
adalah hal yang harus ditunjukkan oleh seorang marketer. 
Allah SWT berfirman dalam surah Al-Hijr ayat 88 yang 
artinya: “Dan berendah hatilah kamu terhadap orang-orang 
yang beriman”. Dijelaskan dalam surah Luqman ayat 18 
yang artinya: “Dan janganlah kamu memalingkan wajahmu 
mukamu dari manusia (karena sombong) dan janganlah 
kamu berjalan dimuka Bumi dengan angkuh”. Semua orang 
yang diperlakukan dengan baik maka akan senang dan 
mempermudah dalam urusan bisnis tersebut.  
c. Berlaku adil dalam bisnis (Al-Adl) 
Islam telah mengharamkan setiap bisnis atau transaksi 
yang mengandung kezaliman dan mengharuskan 
terpenuhinya keadilan yang teraplikasikan. Islam melarang 



































jual beli yang tidak jelas sifat-sifat dari barang yang 
diperjual belikan karena bisa membahayakan atau 
merugikan salah satu dari pihak penjual atau pembeli. 
Dalam bisnis modern, asas keadilan harus tercerminkan 
bagi semua pemangku kepentingan. Tidak boleh ada salah 
satu yang merasa terzalimi, terutama bagi tiga unsur utama 
yaitu pemegang saham, pelanggan dan karyawan. Semua 
harus terpuaskan sehingga bisnis bukan hanya tumbuh dan 
berkembang, tapi juga berkah dihadapan Allah SWT. 
d. Bersikap melayani dan rendah hati (Khidmah) 
Sikap melayani harus ada dalam jiwa seorang 
pemasar. Tanpa sikap melayani maka pemasara akan 
kesulitan untuk mendapatkan rasa senang atau perhatian 
dari konsumen. Orang yang beriman diperintahkan untuk 
selalu bersikap melayani kepada yang membutuhkan dan 
rendah hati tanpa kesombongan. 
e. Menepati janji dan tidak curang 
Seorang pebisnis syariah harus selalu menjaga 
amanah yang sudah diberikan kepadanya. Demikian juga 
dengan bagian pemasaran, harus selalu menjaga amanah 
yang diberikan oleh sebuah perusahaan untuk mendapatkan 
pelanggan dengan cara yang baik dan benar. 
f. Jujur dan terpercaya (Al-Amanah) 



































Diantara beraneka ragam akhlak yang harus dimiliki 
salah satunya yang terpenting adalah kejujuran dan 
terpercaya. Pentingnya sikap tersebut akan berimbas kepada 
perusahaan dalam jangka panjang ketika berhadapan dengan 
para konsumen di dunia dan pada Allah SWT di akhirat 
kelak. Maka hanya keimanan yang dapat mengarahkan kita 
untuk selalu berbuat kejujuran dan terpercaya dalam 
hubungan bisnis.  
g. Tidak suka berburuk sangka (Su‟uzh-zhann) 
Saling menghormati merupakan salah satu ajaran nabi 
Muhammad SAW yang harus diimplementasikan dalam 
bisnis modern. Tidak boleh dalam suatu persaingan atau 
kompetisi bisnis antara satu perusahaan dengan perusahaan 
lainnya salimg menghina untuk menjatuhkan demi 
mendapatkan perhatian dari konsumen. Akhak dari para 
pebisnis syariah harus menjadi contoh dan teladan bagi 
masyarakat pada umunya.  
h. Tidak suka menjelek-jelekkan (Ghibah) 
Penyakit hati yang lain selain buruk sangka adalah 
menjelek-jelekkan. Biasanya seorang pemasar senang ketika 
sudah mengetahui kelemahan atau kekurangan dari para 
pesaingnya, sehingga dapat dijadikan sebagai alat 
pamungkas untuk menjatuhkan pesaing bisnisnya. Ghibah 
adalah perbuatan yang sia-sia dan membuang waktu. Sangat 



































baik bagi seorang pemasar untuk memaksimalkan waktunya 
dalam bekerja secara profesional dan menjadikan semua 
perilakunya baik kepada sesama manusia. 
i. Tidak melakukan sogok (Riswah) 
Dalam Islam, menyuap hukumnya haram. Dan 
termasuk memakan harta orang lain dengan cara yang tidak 
benar. Memberikan sogokan tertentu agar kita dimenangkan 
dalam suatu tender atau bisnis merupakan hal yang dilarang 
dalam Islam.  
4) Realistis (Al-Waqiyyah) 
Syariah Marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, 
anti-modernitas dan kaku. Syariah Marketing adalah konsep 
pemasaran yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan 
syariah islamiyah yang melandasinya, dalam situasi pergaulan di 
lingkungan yang sangat heterogen, dengan beragam suku, agama 
dan ras. Fleksibilitas atau kelonggaran (al-„afw) sengaja di 
berikan oleh Allah SWT kepada hambaNya agar penerapan 
syariah senantiasa dinamis dan selalu realistis dan dapat 
mengikuti perkembangan zaman. Sebagaimana sabda Nabi 
Muhamad SAW. “Sesungguhnya Allah telah menetapkan 
ketentuanNya, janganlah kalian langgar. Dia telah menetapkan 
beberapa perkara yang wajib, janganlah kalian sia-siakan. Dia 
telah mengharamkan beberapa perkara, janganlah kalian 
langgar. Dan Dia telah membiarkan dengan sengaja beberapa 



































perkara sebagai bentuk kasih-Nya terhadap kalian, jangan kalian 
masalahkan.” (HR. Al-Daruquthni)   
5) Humanistis (Al-Insaniyyah) 
Keistimewaan Syariah Marketing yang lain adalah sifatnya 
humanistis universal. Pengertian humanistis (al-insaniyyah) 
adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia agar derajatnya 
terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan terpelihara. Dengan 
memiliki nilai humanistis ia menjadi manusia yang terkontrol dan 
seimbang (tawazun), bukan manusia yang serakah yang 
menghalalkan segala cara untuk meraih keuntungan yang sebesar-
besarnya. Bukan menjadi manusia yang bisa bahagia di atas 
penderitaan orang lain atau manusia yang hatinya kering dengan 
kepedulian sosial (Kartajaya & Syakir, 2006, hal. 35-36) 
Syariat Islam adalah insaniyyah berarti diciptakan untuk 
manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa menghiraukan ras, 
warna kulit, kebangsaan dan status. Hal inilah yang membuat 
syariah memiliki sifat universal sehingga menjadi syariat 
humanistis universal. Dengan diutus membawa syariat tersebut, 
Muhammad diutus sebagai Rasul seluruh manusia atau universal. 
Sebagaimana dengan firman Allah SWT “Dan Kami tidak 
mengutusmu, melainkan rahmat bagi seluruh alam.” (QS. al-
Anbiya‟ [21]: 107) 
Ayat diatas menegaskan bahwa sifat humanistis dan 
universal syariat Islam adalah prinsip ukhuwah insaniyyah 



































(persaudaraan antar manusia). Islam tidak memedulikan semua 
faktor yang membeda-bedakan manusia; baik asal daerah, warna 
kulit maupun status sosial, tetapi atas dasar ikatan persaudaraan 
antar sesama manusia (Kartajaya & Syakir, 2006, hal. 38). 
4. Prinsip-Prinsip Syariah Marketing 
Prinsip-prinsip Syariah Marketing menurut Hermawan Kertajaya 
dan Muhammad Syakir Sula, diantaranya : 
1) Syariah Marketing Strategy  
a) View Market Universally (Segmentasi) 
Segmentasi adalah seni mengidentifikasi serta 
memanfaatkan peluang-peluang yang muncul di pasar. Dan 
pada saat yang sama, ia adalah ilmu untuk melihat pasar 
berdasarkan variabel-variabel yang berkembang di tengah 
masyarakat. Dalam melihat pasar, perusahaan harus kreatif dan 
inovatif menyikapi perkembangan yang sedang terjadi, karena 
segmentasi merupakan langkah awal yang menentukan 
keseluruhan aktivitas perusahaan. 
b) Target Customer‟s Heart and Soul (Target) 
Langkah Selanjutnya, setelah mengidentifikasi pasar 
(segmentation), maka langkah selanjutnya adalah mempetakan 
pasar dalam beberapa segmen, selanjutnya yang dilakukan 
adalah menentukan target pasar yang akan dibidik. Targeting  
adalah strategi untuk mengalokasikan sumber daya perusahaan 
secara efektif, karena sumber daya yang dimilikinya terbatas. 



































c) Build a Belief System (Penempatan) 
Setelah mengidentifikasi dan memetakan pasar, 
selanjutnya adalah merumuskan positioning yang tepat bagi 
sebuah perusahaan dan produk-produk syariahnya. Positioning 
itu sendiri adalah suatu pernyataan mengenai bagaimana 
identitas produk atau perusahaan tertanam di benak konsumen 
yang mempunyai kesesuaian dengan kompetensi yang telah 
dimiliki oleh sebuah perusahaan untuk mendapatkan 
kepercayaan, kredibilitas dan pengakuan dari konsumen. 
2) Syariah Marketing Tactic  
a) Differ Yourself with A Good Package of Content and Context 
(Differentiation) 
Positioning adalah inti dari strategi dan diferensiasi 
adalah inti dari taktik. Dasar dari aktivitas sebuah perusahaan 
adalah deferensiasi yang ditawarkan. Diferensiasi adalah 
tindakan merancang seperangkat perbedaan yang bermakna 
dalam tawaran suatu perusahaan. Bukan penawaran yang 
bersifat janji-janji belaka saja, tetapi harus juga didukung 
dengan tindakan nyata. Perusahaan dapat melakukan 
diferensiasi pada produknya saja atau pada proses 
penawarannya. Alangkah baiknya jika perusahaan melakukan 
keduanya.   
b) Be Honest with Your 4 Ps (Marketing Mix) 



































Elemen-elemen dari 4P adalah product (produk), price 
(harga), place (tempat/distribusi) dan promotion (promosi) 
yang telah diperkenalkan oleh Jerome Mc Carthy. Produk dan 
harga adalah komponen dari tawaran, sedangkan tempat dan 
promosi adalah komponen dari akses. Markering Mix yang 
dimaksud adalah bagaimana mengintegrasikan tawaran dari 
perusahaan dengan akses yang ada. Proses pengintegrasian 
ini menjadi kunci suksesnya usaha pemasaran dari sebuah 
perusahaan. 
5. Perbedaan Syariah Marketing dan Pemasaran Konvensional 
Konsep Syariah Marketing dan Pemasaran konvensional secara 
umum memang memiliki banyak kesamaan, namun ternyata jika diteliti 
lebih lanjut ternyata ada perbendaan yang mendasar, berikut 
penjelasannya: 
a. Konsep dan Filosofi Dasar 
Dari segi konsep dan filosofi yang mendasarinya terlihat sangat 
berbeda, jika Syariah Marketing berdasarkan nilai-nilai agama 
Islam sedangkan pemasaran konvensional berdasarkan akal pikiran 
manusia yang bebas nilai dan tidak mendasarkan ke-Tuhanan dalam 
setiap aktivitas pemasarannya. 
b. Etika Pemasar 
Pemasar Syariah diharuskan menjaga etikanya dengan baik 
dalam melakukan pemasaran kepada calon konsumennya. Pemasar 
Syariah bukan hanya harus meyakinkan konsumennya sampai 



































dengan membeli atau menggunakan produk atau jasa dari pemasar 
tersebut, tapi ada nilai dakwah juga yang harus dilakukan dalam 
proses menawarkan produk atau jasa tersebut. Pemasar syariah 
harus secara jujur menceritakan kelebihan dan kekurangan produk 
yang ditawarkannya.  
c. Pendekatan terhadap Konsumen 
Posisi perusahaan dan konsumen dalam pemasaran syariah 
berapa pada tingkat yang sama. Perusahaan tidak menganggap 
konsumen sebagai “sapi perah” untuk membeli produknya, namun 
perusahaan akan menjadikan konsumen sebagai mitra dalam 
pengembangan persahaan. Berbeda dalam pemasaran konvensional, 
konsumen diletakkan sebagai obyek untuk mencapai target 
penjualan semata. Konsumen dapat dirugikan karena 
memungkinkan adanya janji dan realitas yang berbeda. Perusahaan 
setelah mendapatkan target penjualan, tidak mempedulikan lagi 
konsumen yang telah membeli produknya tanpa memikirkan 
kekecewaan atas janji produknya. 
d. Cara Pandang terhadap Pesaing 
Pemasar syariah melihat pesaing sebagai kawan yang bisa 
dijadikan motivasi untuk mampu memacu dirinya menjadi lebih 
baik tanpa harus menjatuhkan pesaingnya. Pesaing merupakan mitra 
kita dalam turut meyukseskan perekonomian di lapangan, dan 
bukan sebagai lawan yang harus dimatikan. Jika pemasar 



































konvensional terkadang menjadikan pesaing sebagai ancaman dan 
harus dimatikan demi menguasai pasar yang menjadi persaingan. 
B. Peningkatan Kinerja Usaha 
1. Konsep Kinerja 
Sederhananya kinerja adalah hasil dari proses pelaksanaan kerja 
atau prestasi kerja yang sudah selesai. Kinerja berasal dari kata 
“Performance” pengukuran dari hasil kinerja biasanya disebut dengan 
istilah performance measurement. Bernardin dan Russel dalam Gomes 
(1999:146) mendefinisikan kinerja (performance) adalah catatan hasil 
(outcomes) yang dihasilkan dari fungsi  suatu pekerjaan atau kegiatan 
tertentu selama suatu periode waktu tertentu. 
Menurut Bangun (2012), kinerja adalah hasil pekerjaan seseorang 
berdasarkan persyaratan kerjanya. Adapun oleh Torang (2012), kinerja 
diartikan sebagai kuantitas serta kualitas dari hasil kerja seseorang 
dan/atau sekelompok orang dalam menjalankan tugas dan fungsinya 
dengan berpedoman ke norma dan standar yang telah ditentukan.
29
 
Pengukuran kinerja adalah sebagai suatu metode untuk menilai 
kemajuan/hasil yang telah dicapai dibandingkan dengan tujuan yang 
telah ditetapkan (LAN-RI, 2000:5)
30
. Pada intinya penilaian kinerja 
(prestasi kerja)  dapat dianggap sebagai  alat untuk memverifikasi 
bahwa individu  memenuhi standar kinerja yang telah ditetapkan. 
Penilaian kinerja dapat pula menjadi cara untuk membantu individu 
                                                             
29 Edi, Meilad, Strategi Peningkatan Kinerja Pegawai Melalui Peranan Budaya Organisasi, 
Motivasi dan Kepuasan Kerja pada Badan Pengembangan SDM ESDM RI. Jurnal Ilmu dan Budaya, 
Vol. 41, No.60, September 2018 
30
 LAN-RI., (2000). Sistem Administrasi Negara Republik Indonesia, Lembaga Administrasi Negara 
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untuk mengelola kinerjanya, dan kinerja dapat dilihat dari berbagai 
sudut pandang tergantung kepada tujuan masing-masing organisasi. 
Kinerja sering kali dihubungkan dengan adanya tingkat produktivitas 
yang menunjukkan kepada ratio input dan output dalam organisasi, 
dapat dilihat keduanya dari sudut performance dengan memberikan 
penekanan pada nilai efisiensi yang dikaitkan dengan kualitas output 
yang dihasilkan oleh pegawai berdasarkan beberapa standar yang telah 
ditetapkan sebelumnya oleh organisasi yang bersangkutan. 
2. Faktor Kinerja 




a. Efektivitas dan efisiensi 
b. Otoritas dan tanggung jawab 
c. Disiplin 
d. Inisiatif 
Simamora dalam Mangkunegara (2013) juga berpendapat jika 
kinerja dipengaruhi oleh faktor berikut ini:
32
 
a. Faktor individual 
meliputi kemampuan, latar belakang, dan demografi. 
b. Faktor psikologis 
meliputi persepsi, attitude, kepribadian, pembelajaran, dan 
motivasi. 
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c. Faktor organisasi 
meliputi sumber daya, kepemimpinan, penghargaan, struktur, dan 
desain kerja. 
3. Indikator Kinerja  
Setiap indikator kerja diukur berdasarkan kriteria dan standart 




a. Kuantitatif (seberapa banyak) 
b. Kualitatif (seberapa baik) 
c. Ketepatan waktu pelaksanaan tugas atau penyelesaian produk 
d. Evektifitas penggunaan sumber organisasi 
e. Cara melakukan pekerjaan 
f. Efek atas suatu upaya 
g. Metode melaksanakan tugas 




a. Kualitas kerja 
Melaksanakan kegiatan sesuai acuan, ketentuan dan rencana 
instansi. 
b. Kuantitas kerja 
Meliputi banyaknya kegiatan yang dilaksanakan. 
 
                                                             
33 Wirawan, 2009. Evaluasi Sumber Daya Manusia. Salemba Empat. Jakarta. 
34 Bernardin, H.J. dan J.E.A. Russel. 1993. Human Resource Management: An Experiental 
Approach. McGraw Hill. New York. Terjemahan D. Angelica. 2013. Manajemen Sumber Daya 
Manusia dengan Pendekatan Experiental. Salemba Empat. Jakarta. 



































c. Ketetapan waktu 
Penyelesaian kerja sesuai kebutuhan dan ekspektasi dalam 
perencanaan. 
d. Efektivitas 
Maksimalisasi pemakaian SDM pada instansi untuk 
mengembangkan potensinya. 
e. Kemandirian 








































PENERAPAN SYARIAH MARKETING PERUSAHAAN ROTI MAIDA 
INDONESIA 
A. Gambaran Umum Perusahaan Roti Maida Indonesia 
1. Sejarah Berdirinya Roti Maida 
Berdirinya Perusahaan Roti Maida Indonesia atau yang biasa 
disebut dengan Roti Maida, tentunya tidak lepas dari dakwah Islam 
yang telah disampaikan oleh Rasulullah SAW tentang bagaimana 
pentingnya untuk mengembangkan kekuatan (perekonomian) dari 
umat Islam. Dakwah tersebut kemudian diimplikasikan dengan 
menyesuaikan kondisi zaman saat ini. Hal itu membuat gerakan 
dakwah harus bisa menjawab persoalan yang ada hari ini. Hari Jumat, 
2 Desember 2016 adalah hari yang bersejarah bagi masyarakat Islam 
di Indonesia khusunya di Jakarta. Pada hari itu masyarakat dari 
berbagai kota berkumpul di pusat ibu kota negara kesatuan republik 
Indonesia untuk menyampaikan tuntutannya atas kasus dugaan 
penistaan agama yang sudah dilakukan oleh Gubernur DKI Jakarta 
non aktif, Basuki Cahaya Purnama (Ahok). Aksi tersebut berpusat di 
Tugu Monas dan massa menjalar sampai ke Bundaran Hotel 
Indonesia. Kegiatan dalam acara tersebut adalah doa dan shalat Jumat 
bersama dan dihadiri oleh Presiden Jokowi.
35
 
Ada hal yang menarik sehingga berita tersebut viral di media 
sosial Twitter, yaitu pembagian roti gratis bermerek “Sari Roti”. Pada 
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tanggal 5 Desember 2019, pihak perusahaan yang memproduksi Sari 
Roti yaitu PT Nippon Indosari Corpindo (NIC) membuat pernyataan 
sebagai berikut, “Dengan tidak mengurangi apresiasi kami atas Aksi 
Super Damai kemarin, dengan ini kami sampaikan bahwa PT Nippon 
Indosari Corpindo Tbk. tidak terlibat dalam semua kegiatan politik. 
Kemunculan informasi mengenai pembagian produk Sari Roti secara 
gratis oleh penjual roti keliling (hawker tricycle), merupakan kejadian 
yang berada diluar kebijakan dan tanpa seijin PT Nippon Indosari 
Corpindo Tbk,” demikian sebagian pernyataan NIC. 
Gerakan Nasional Pengawal Fatwa Majelis Ulama Indonesia 
(GNPF MUI) mernyayangkan pernyataan dari NIC, menurut mereka 
pernyataan NIC tersebut dinilai telah mengecewakan serta melukai 
perasaan umat Islam yang selama ini menjadi konsumen terbesar Sari 
Roti. Atas kejadian tersebut GNPFMUI menyerukan umat Islam untuk 
melakukan gerakan boikot produk Sari Roti.
36
 
Merespon dua kejadian tersebut, yaitu semangat aksi 212 dan 
adanya seruan pemboikotan Sari Roti, organisasi Muhammadiyah dan 
Aisyiyah membuat langkah nyata dengan membuka amal usaha baru 
yaitu Maida Cake & Bakery. Tepatnya sabtu, 28 Januari 2017, Ketua 
Pimpinan Daerah Muhammadiyah (PDM) Kota Surabaya Dr Mahsun 
Jayadi dan Ketua Pimpinan Daerah Aisyiyah (PDA) Kota Surabaya Hj 
Alifah Hikmawati SThI melakukan pembukaan atau grand opening 
Outlet Maida Cabang Utama yang terletak di Jalan Peneleh VIII/19 
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Surabaya, Roti Maida adalah roti yang diproduksi hasil kerjasama 




Acara grand opening Outlet Maida yang dipandu Kepala SMPM 
9 Surabaya Imam Sapari itu berlangsung sangat meriah dan hikmat. 
Sebagai puncak acara, Mahsun dan Alifah menggunting segel untaian 
bunga sebagai simbol dibukanya outlet. Wakil Ketua Bidang Ekonomi 
PWA Jatim Sumiati ikut mendampingi. Sebelumnya, bertempat di 
halaman Kampus Universitas Muhammadiyah Surabaya, Roti Maida 
secara resmi telah diluncurkan oleh Ketua Pimpinan Wilayah 
Muhammadiyah Jatim M. Saad Ibrahim. Peresmiannya bertepatan 
dengan acara kajian Ahad Sang Pencerah yang dihadiri Ustadz 
Bachtiar Nasir sebagai pembicara sehingga acara yang dihadiri ratusan 
orang semakin meriah dan hikmat. 
2. Profil Roti Maida 
PT. Sang Surya Surabaya (SSS) adalah Perusahaan yang 
dimiliki PDM Kota Surabaya dan menjadi badan usaha yang 
menaungi bisnis roti tersebut, dengan saham 51 milik PDM & sisanya 
untuk warga Muhammadiyah. 
Asosiasi nama surah Al-Maidah yang menjadi salah satu aspirasi 
ummat Islam di saat ABI, nama Maida sebenarnya singkatan dari 
“Muhammadiyah dan Aisyiyah Daerah” karena produk ini adalah 
kerjasama Muhammadiyah dan Aisyiyah Daerah Surabaya. 
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3. Visi dan Misi Perusahaan Roti Maida Indonesia38 
Visi: Menjadi produsen Roti Muslim yang profesional di Indonesia. 
Misi: 
1) Menjadi salah satu perusahaan yang memenuhi kebutuhan umat 
Islam dan masyarakat Indonesia pada umumnya. 
2) Konsisten menjaga kualitas dan mengembangkan produk menjadi 
lebih baik. 
3) Memberdayakan hasil produk umat Islam baik dari bahan baku, 
karyawan maupun mitra kerja. 
4. Tujuan Perusahaan Roti Maida Indonesia 
Berangkat dari sejarah berdirinya, tujuan dari adanya Maida ini 
adalah untuk memberdayakan ekonomi umat Islam dan memenuhi 
kebutuhan konsumsi roti untuk masyarakat Islam khususnya dan 
masyarakat Indonesia pada umumnya. 
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6. Susunan Pengurus Perusahaan Roti Maida Indonesia39 
a) Manager 
Nama  : Siti Asfiyah 
TTL  : Gresik, 10 Januari 1969 
Alamat : Jalan Raya Bangkingan No 5B Lakarsantri 
Pendidikan  : S1 
b) Administrasi dan Keuangan 
Nama  : Dewi Rodhatul Zannah 
TTL  : Surabaya, 2 Maret 1996 
Alamat : Jl. Petemon Gang 4/34 Surabaya  
Pendidikan  : SMA 
c) Kontrol Kualitas 
Nama  : Dwi Endah Purwanti 
TTL  : Surabaya, 18 April 1971 
Alamat : Gubeng Kertajaya 6C No 19 Surabaya 
Pendidikan : S1 
d) Baker 
Nama  : Habibul Ibat 
TTL  : Jombang, 6 Juli 1995 
Alamat : Dusun Kendal Rt 2 Rw 2 Surabaya 
Pendidikan  : SMA 
e) Marketing 
Nama  : Anggrian Riska 
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TTL  : Surabaya, 22 September 1992 
Alamat : Griya Kebraon Blok FJ No 19 Surabaya 
Pendidikan  : S1 
Sesuai dengan struktur organisasi diatas, pihak manajer 
perusahaan Maida telah membagi pekerjaan pada masing-masing 
bagian, seperti dibawah ini: 
a) Manager 
1) Memberi pedoman kerja kepada anggotanyan dan 
bertanggung jawab penuh terhadap kelangsungan hidup 
perusahaan. 
2) Menentukan tujuan perusahaan untuk jangka pendek maupun 
jangka panjang. 
3) Mengembangkan rencana jangka panjang atau suatu 
kebijakansanaan perusahaan dalam usahanya meningkatkan 
penjualan dan laba usaha. 
4) Mengangkat atau memberhentikan karyawan, meberikan gaji 
karyawan. 
5) Menentukan jumlah dari macam produk yang akan 
diproduksi. 
6) Bertanggung jawab penuh didalam perusahaan dengan 
mengkoordinir para staf pada masing-masing bidang dan 
memberikan pengarahan dalam melaksanakan tugas sesuai 
dengan rencana dan tujuan perusahaan 
b) Administrasi dan Keuangan 



































1) Mengelola administrasi keuangan. 
2) Menyimpan arsip-arsip dengan baik. 
3) Bertanggung jawab atas kelancaran administrasi perusahaan. 
4) Mengatur dan bertanggung jawab atas keuangan perusahaan. 
5) Bertanggung jawab kepada manajer dengan memberikan 
laporan keuangan. 
c) Kontrol Kualitas 
1) Menkoordinir, mengawasi dan bertanggung jawab atas 
pelaksanaan produksi agar dapat terlaksana secara efektif dan 
efisien. 
2) Bertanggung jawab atas terjadinya bahan mentah, bahan 
penolong, yang dibutuhkan untuk proses produksi maupun 
produk jadi yang sudah ada. 
3) Memberikan laporan produksi kepada manajer. 
d) Baker 
1) Bertanggung jawab dalam pembuatan kue dan roti atas 
kualitas dan kehigenisan kepada manajer. 
2) Menjaga kebersihan tempat produksi. 
e) Marketing 
1) Mengadakan penjualan hasil dari produksi. 
2) Menyusun anggaran biaya distribusi, terutama biaya-biaya 
iklan dan promosi. 



































3) Mengembangkan produksinya di pasaran serta berusaha 
menjalankan tugas dan kebijaksanaan tentang harga roti di 
pasaran. 
4) Memperhatikan keadaan pasar dan perkembangan pemasaran 
hasil produksi sendiri maupun perusahaan saingan. 
5) Berusaha membuka area pasar baru dan memperhatikan 
daerah mana yang memiliki pembeli terbanyak. 
7. Produk Perusahaan Roti Maida Indonesia 
Berikut adalah macam-macam produk yang diproduksi oleh 
Maida maupun kerjasama dengan mitra atau masyarakat sekitar:
40
 
a) Bakery, roti manis dan roti asin 
b) Cake, tar, kue ulang tahun 
c) Donat berbagai toping pilihan 
d) Kue Basah, mitra dengan UKM 
e) Catering, nasi kotak mitra dengan UKM 
8. Perkembangan Perusahaan Roti Maida Indonesia 
Perusahaan Roti Maida Indonesia dalam perjalanannya juga 
mengalami pasang surut usaha, Ibu Titik menceritakan jika Roti 
Maida pernah vakum selama kurang lebih enam bulan setelah 
beroperasional selama enam bulan awal. Hal tersebut dikarenakan 
kurangnya profesionalitas dari pihak manajemen Roti Maida waktu 
itu. Setelah vakum maka Ibu Titik ditunjuk sebagai manajer baru yang 
dalam perjalanannya cukup sukses menghidupkan kembali Roti 
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Maida. Hal itu nampak ketika penulis melakukan wawancara dan 
observasi di Roti Maida, penulis mendapati ada peningkatan dalam 
perusahaan tersebut. Peningkatan tersebut antara lain terjadi pada 
kualitas, kuantitas dan ketetapan waktu dari hasil kerja Roti Maida. 
Secara kualitas, pihak manajemen yang baru telah membagi-bagi 
tugas yang sesuai dengan struktur organisasi perusahaan. Secara 
kuantitas, terlihat dari jumlah produk yang bisa diproduksi dalam 
sehari. Dalam sehari di bawah manajemen yang baru perusahaan 
mampu meproduksi sampai 300 roti bahkan lebih jika ada pesanan. 
Secara ketetapan waktu, proses penyelesaian dan pengantaran produk 
ke tangan konsumen di bawah manajemen yang baru juga belum 
mendapatkan nilai negatif dari para konsumen. Perkembangan 
perusahaan tersebut dibawah manajemen yang baru berhasil 
menambah jumlah pegawai, peralatan produksi dan membuka outlet 
baru yang ada di Baratajaya, Surabaya.  
B. Penerapan Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida Indonesia 
Maida dalam menjalankan bisnisnya tentunya tidak lepas dari 
pemasaran yang dilakukan demi mendapatkan konsumen. Maida yang 
notabe merupakan salah satu perusahaan yang berwajah Islam tentunya 
berusaha menjaga wajah Islam yang ada didalam usahanya baik melalui 
marketingnya dan produknya. 



































Perusahaan dalam mengoperasikan usahanya tidak terlepas dari 
nilai-nilai agama Islam yang sesuai dengan konteks zaman maka didapati 
marketing syariah yang diterapkan antara lain:
41
 
1. Mengutamakan nilai agama 
Manajer mengatakan jika bisnis bukan hanya mengejar 
keuntungan dunia saja, tetapi bisnis itu juga harus dipertanggung 
jawabkan nanti di akhirat karena mengandung nilai ibadah. Segala 
kegiatan yang ada didalam perusahaan tidak boleh melanggar syariat 
Islam, baik dari strategi pemasaran seperti memilah-milah pasar, 
memilih pasar yang menjadi fokusnya, hingga menetapkan identitas 
perusahaan yang harus senantiasa tertanam dalam benak 
pelanggannya. Kemudian, taktik yang dipilih serta marketing mix-nya 
senantiasa dijiwai oleh nilai-nilai religius. Pegawai dihimbau untuk 
mengikuti kajian dan tadarus agar mental pegawai ini terbangun 
dengan sendirinya jadi selain itu tambahan salat dhuha, toko tutup 
ketika waktu salat dimana itu juga mengandung nilai-nilai dakwah. 
Kemudian untuk seleksi pegawai yang masuk wajib bisa membaca 
Alquran, kemudian sebagian nominal tertentu dari usaha ini beberapa 
diberikan kepada yang berhak menerima. 
2. Menjaga perilaku dan pelayanan 
Dalam menjalankan usahanya pihak manajemen menanamkan 
nilai-nilai yang diterapkan oleh peusahaan, antara lain: 
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Ibu Titik menjelaskan jika kejujuran adalah keutamaan dari 
seorang pebisnis muslim. Jujur dalam pengertian yang lebih luas 
yaitu tidak berbohong, tidak menipu, tidak mengada-ada fakta, 
tidak berkhianat, serta tidak pernah ingkar janji dan lain 
sebagainya. Tindakan tidak jujur selain merupakan perbuatan 
yang jelas berdosa jika biasa dilakukan dalam melakukan bisnis 
juga akan membawa pengaruh negatif pebisnis itu sendiri. 
Kejujuran yang ditampilkan Roti Maida adalah dalam bentuk 
pelaporan keuangan dan mengakui kondisi dari perusahaan baik 
dari kelemahan dan kekurangannya kepada atasan perusahaan 
untuk kemudian diperbaiki secara terus menerus kedepannya. 
b. Berlaku adil 
Berlaku adil yang dilakukan Roti Maida adalah tidak 
mengurangi takaran atau porsi pada produk yang dibuat dan juga 
tidak mengurangi jumlah upah atau gaji yang harus dibayarkan 
sesuai dengan jam kerja pegawainya. Menurut Ibu Titik, sikap 
adil termasuk diantara nilai-nilai yang telah ditetapkan oleh Islam 
dalam semua aspek ekonomi Islam, semuanya harus merasakan 
keadilan. Tidak boleh ada satu pihak pun yang haknya terzalimi. 
Konsumen dan perusahaan harus sama-sama selalu terpuaskan 
sehingga dengan demikian bisnis bukan hanya tumbuh dan 
berkembang, melainkan juga berkah di hadapan Allah SWT. 
c. Bersikap melayani dan rendah hati 



































Dalam melayani konsumen, hal yang dilakukan ketika 
setiap konsumen yang masuk diberi ucapkan salam untuk 
membuat konsumen nyaman, disitu juga ada unsur doa dari salam 
kemudian setelah transaksi di kasir maka pegawai juga 
mengucapkan “terimakasih semoga berkah”, disitu ada unsur 
syukur dan doa karena konsumen sudah datang. Selain itu 
pegawai juga menjelaskan deskripsi produk dengan santun dan 
santai. Dan pegawai juga tidak menunjukkan muka masam ketika 
ada calon konsumen yang batal membeli meskipun sudah banyak 
mendapatkan penjelasan produk.  
d. Dapat dipercaya 
Dalam hal kepercayaan, Roti Maida mendapat kepercayaan 
yang baik dimata konsumen khususnya warga Muhammadiyah. 
Hal tersebut juga dikarenakan pihak Roti Maida belum pernah 
menghianati atau memberikan produk yang tidak sesuai dengan 
pesanan yang sudah disepakati dengan konsumen. Selain itu Roti 
Maida sering tidak mengharuskan konsumennya untuk membayar 
DP 50% dikarenakan pihak Roti Maida sudah percaya dengan 
konsumen tersebut. 
Selain dari empat nilai diatas, pegawai yang perempuan 
diharuskan berhijab, kemudian pegawai diajarkan cara melayani 
konsumen dengan selalu menjaga sikap agar pegawai jadi lebih baik 
dalam menerapkan ajaran Islam ketika melayani konsumen. Pegawai 
harus melayani dengan sopan, sabar, pelayanan yang baik dan 



































perusahaan menyediakan jasa delivery order, kemudian apabila ada 
barang yang tidak ada atau uangnya lebih maka akan dikembalikan. 
Selain itu, para pegawai juga memberikan kenyamanan bagi 
pembeli. Cara yang dilakukan untuk memberikan kenyamanan 
adalah dengan membuat penataan produk yang memudahkan 
pembeli dalam mencari produk yang diinginkannya. Keramahan para 
pegawai selalu menjadi prioritas dalam meningkatkan kenyamanan 
pembeli. 
e. Bersikap profesional dan fleksibel 
Maida sangat mengedepankan profesionalitas dan fleksibilitas 
dalam berbisnis mengingat manajer sendiri merupakan pengusaha 
muslim sehingga aspek-aspek nilai Islami selalu ditekankan dalam 
berbisnis terutama dalam hal aturan kerja bagi karyawan. Dalam 
menjalankan aktivitas pemasarannya selalu mengacu pada 
profesionalitas dan flesksibelitas, hal tersebut bisa dilihat dari 
profesionalitas yang ditunjukkan dengan menyelesaikan pesanan dan 
datang ke tempat kerja secara disiplin dan melakukan komunikasi 
serta menjaga silaturahmi dengan para stakeholder dan organisasi 
masyarakat lainnya tanpa membeda-bedakan, dimana seorang 
marketer syariah bekerja dengan mengedepankan nilai-nilai religius 
dalam segala aktivitas pemasarannya. Roti Maida juga sering 
memberikan laporan usahanya kepada PDM Surabaya yang menaungi 
usaha tersebut baik berupa laporan keuangan dan bagaimana strategi 
pengembangan usaha kedepannya. Selain itu para pegawai juga 



































memakai baju batik ketika bekerja, manajer mengharuskan 
pegawainya menjaga penampilan yang rapi, bersih dan sopan. Para 
pegawai juga diikut sertakan dalam berbagai macam pelatihan seperti 
digital marketing, komunikasi bisnis, membuat cake Ultah dan 




f. Memberikan bantuan sosial 
Manajer menjelaskan jika pelayanan yang pertama, kedua stok 
barang dan harga, ketiga konsisten terhadap konsep syarianya 
dijalankan. Selain itu juga membantu keadaan sosial dan support 
kepada masyarakat, berdasarkan observasi sebelumnya diketahui 
bahwa 5% dari keuntungan yang diperoleh disedekahkan ke Pimpinan 
Daerah Muhammadiyah untuk pengembangan dakwah Islam.
43
 
Perusahaan juga sering memberikan bantuan konsumsi dalam acara 
yang bernuansakan dakwah Islam khususnya yang diadakan oleh 
Muhammadiyah diberbagai acara yang ada di Surabaya dan 
sekitarnya. 
Dalam perumusan strategi pemasaran, yang dilakukan pertama oleh 
Maida yaitu dengan merumuskan pasar yang dituju menggunakan strategi 
segmenting, targeting dan positioning. Berikut uraian strategi tersebut:
44
 
1. Segmentasi pasar (Segmenting) 
Maida menentukan segmentasinya kepada masyarakat yang 
berada pada daerah atau wilayah sekitar Surabaya. Hal tersebut 
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dikarenakan Surabaya menjadi pusat pemerintahan dan aktivitas 
masyarakat Jawa Timur. Maida membidik masyarakat 
Muhammadiyah dan masyarakat umum. Maida membagi segmentasi 
masyarakat menjadi tiga bagian, yaitu: Segmen premium, kelas 
menengah dan ekonomis, hal itu dilakukan agar dapat menarik semua 
kalangan masyarakat yang ada di Surabaya dan sekitarnya. Roti Maida 
juga mengelompokkan perilaku terkait produk yang dibutuhkan untuk 
konsumsi sehari-hari dan produk yang digunakan untuk acara atau 
sebagai oleh-oleh khas Surabaya. 
2. Menetapkan pasar sasaran (Targeting) 
Berdasarkan segmen di atas, Maida dalam menetapkan target 
pasarnya lebih menfokuskan dari kalangan Muhammadiyah seperti 
Aisyiyah dan instansi pemerintahan. Muhammadiyah yang seringkali 
mengadakan acara formal dan instansi pemerintah yang 
membutuhkan roti sebagai hidangan untuk tamu atau untuk asupan 
gizi pegawainya. Maida dalam hal ini lebih memfokuskan pada 
konsumen yang sepemikiran akan ketertarikan dengan Islam, karena 
ketika sudah ada satu kesepemahaman maka akan lebih mudah 
menarik mereka menjadi pelanggan. 
3. Menentukan pasar (Positioning) 
Maida memposisikan usahanya berbeda dengan perusahaan 
roti lainnya yaitu menjadi perusahaan yang berprinsip atau 
bernuansa Islam, di mana di daerah tersebut belum ada perusahaan 
roti yang seperti ini. Hal-hal yang membedakan antara perusahaan 



































roti lainnya dengan Maida yakni ketika terdapat produk yang rusak 
atau salah membeli varian produk dapat ditukarkan apabila murni 
kesalahan Maida, pegawai perempuannya wajib menggunakan 
jilbab, memberlakukuan jam istirahat saat waktu salat apabila sudah 
datang waktu salat, melakuan kegiatan mengaji bersama, membantu 
kegiatan dakwah melalui Muhammadiyah dan hanya menjual produk 
yang halal. 
Dalam melakukan kegiatan usahanya, Maida menerapkan strategi 
pemasaran marketing mix 4P (product, price, promotion, place). Adapun 




1. Strategi Produk (Product) 
Produk yang dipasarkan di Maida adalah barang-barang yang 
halal karena Maida menyeleksi barang yang akan dijualnya dengan 
harus memenuhi standart kualitas yang sudah ditetapkan oleh 
perusahaan.
46
 Selain itu, produk yang sudah dibeli bila terdapat 
kerusakan yang murni disebabkan faktor dari Perusahaan Roti Maida 
Indonesia sendiri maka produk tersebut dapat dikembalikan. 
2. Strategi Harga (Price)  
Penetapan strategi pemasaran Maida dari segi harga dengan cara 
melihat siapa konsumen yang akan menkonsumsinya. Jika yang 
membeli adalah dari warga Muhammadiyah untuk kegiatan dakwah 
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maka akan diberi potongan harga. Hal demikian juga sebagai bentuk 
bantuan dari perusahaan untum membantu dakwah Islam. Harga 




3. Strategi Distribusi (Place)  
Maida melakukan strategi distribusinya dengan cara membuka 
outlet. Saat ini hanya ada satu outlet berada di Jalan Peneleh 8 yang 
memang tempatnya kurang strategis karena sedikit masuk ke Gang 
dan tidak terlihat mencolok dari jalan raya. Oleh sebab itu manajer 
akan membuka cabang baru yang lokasinya lebih strategis di jalan 
Baratajaya XIX No 72 Surabaya. Manajer dalam memilih lokasi yang 
akan digunakan untuk usaha berdasarkan pemilihan yang matang 
dengan memilih lokasi yang dekat dengan perkantoran dan ada di 
seberang jalan raya. Adapun tempat parkir yang disediakan tidak 
dipungut biaya alias bebas parkir. Namun ruangan outlet yang belum 
ber-AC membuat pelayanan dari segi kenyamanan kurang maksimal. 
4. Strategi Promosi (Promotion) 
Maida dalam melakukan kegiatan promosi penjualannya melalui 
dua hal, yaitu: 
a. Potongan Harga dan Sponsor 
Tentunya semakin banyak produk yang dibeli maka akan 
ada potongan harga yang diberikan oleh Maida. Dan jika yang 
membeli dari organisasi Muhammadiyah maka juga akan 
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mendapatkan potongan lagi, karena bisnis ini dari umat untuk 
umat. Bahkan untuk beberapa kegiatan seperti pengajian maka 
Maida memberikan bonus atau menjadi sponsor acara-acara yang 
dilakukan oleh Muhammadiyah, masyarakat sekitar, perusahaan, 
maupun acara mahasiswa disekitar Surabaya. Hal ini sebagai 
salah satu cara jitu dalam mempromosikan Roti Maida. 
b. Media 
Selama ini Maidah melakukan pemasaran secara langsung 
melalui bazaar atau seminar di jaringan warga Muhammadiyah 
dan sistem pemasaran tak langsung melalui website 
www.maidabakery.com, whatssap,, dan instagram 
@maidaindonesia.
48
 Saat ini Maida menerima permintaan dari 
beberapa pihak  untuk menjadi resaller maupun waralaba. Untuk 
saat ini Roti Maida sudah bekerjasama dengan institusi non 
Muhammadiyah seperti Rumah Sakit Haji Surabaya, Rumah Sakit 
Ibu dan Anak Kendangsari, RSUD Dr Sutomo, Bank Indonesia di 
Surabaya, Universitas Airlangga, SMP Al Irsyad dan masih 
banyak lainnya. Harapannya nanti roti Maida Indonesia bisa lebih 
banyak bekerjasama dengan pihak lainnya. 
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ANALISIS PENERAPAN NILAI SYARIAH MARKETING PERUSAHAAN 
ROTI MAIDA INDONESIA DALAM PENINGKATKAN KINERJA 
USAHA 
A. Analisis Penerapan Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida Indonesia 
1. Penerapan Karakteristik Syariah Marketing 
Pada bagian ini, penyusun menganalisis tentang penerapan 
karakteristik Syariah Marketing yang terdiri dari Teistis (Rabbaniyah), 
Etis (Akhlaqiyah), Realistis (Al-Waqi-i‟yyah), dan Humanistis (Insaniyyah) 
pada Roti Maida. 
a. Teitis (Rabbaniyah) 
Roti Maida menerapkan nilai dari teitis (Rabbaniyah) berupa 
mengutamakan nilai keagamaan. Hal itu terlihat dari pernyaataan dari 
Manajer yang menjelaskan bahwa bisnis bukan hanya mengejar 
keuntungan dunia saja, tetapi bisnis itu juga harus dipertanggung 
jawabkan nanti di akhirat. Pihak perusahaan bukan hanya mengejar 
target dunia saja atau suksesnya perusahaan tapi juga bagaimana 
mendapatkan berkah dari bisnis tersebut dengan cara menyenangkan 
konsumen dan tanpa merugikan pihak lain. 
Penerapan teitis di mulai dari melakukan strategi pemasaran 
seperti memilah-milah pasar, memilih pasar yang menjadi fokusnya, 
hingga menetapkan identitas perusahaan yang harus senantiasa 
tertanam dalam benak pelanggannya. Kemudian, taktik yang dipilih 
serta marketing mix-nya senantiasa dijiwai oleh nilai-nilai religius. 



































Maka secara filosofi dan konsep pemasaran yang dilakukan oleh Roti 
Maida tidak lepas dari nilai-nilai yang dibawa oleh agama Islam. 
Dengan demikian Roti Maida telah menerapkan karakteristik teitis 
dalam operasional perusahaannya. 
b. Etis (Akhlaqiyah) 
Etis (Akhlaqiyah) adalah ciri khas marketing syariah di mana 
marketer senantiasa mengedepankan akhlak (moral dan etika) dalam 
seluruh aspek kegiatannya. Berdasarkan hasil analisis data, ditemukan 
bahwa Roti Maida sangat memperhatikan aspek etika dalam berbisnis. 
Kejujuran, berlaku adil, melayani dengan rendah hati dan 
kepercayaan merupakan nilai-nilai yang diterapkan oleh Roti Maida. 
Dalam hal ini perusahaan juga sudah mengajarkan dan mengarahkan 
kepada para pegawainya untuk menjaga tingkah laku dan pelayanan 
seperti menyambut dan melayani pelanggan dengan baik. Hal itu 
terbukti dengan apa yang disampaikan Manajer kepada pegawainya 
untuk menjaga diri masing-masing di mata Allah dan pelanggan. 
Penerapan etika dan pelayanan pada Roti Maida telah dilakukuan 
dengan baik. 
c. Realistis (Al-Waqi-i‟yyah) 
Roti Maida dalam hal ini menjaga profesionalitasnya dengan 
tidak membeda-bedakan konsumen dan partner bisnis dalam 
menjalankan usahanya, semua peluang yang baik akan diambil oleh 
Roti Maida. Roti Maida tetap menjaga konsistensi mulai dari 
pemilihan bahan dan proses pembuatan produknya dan menjaga 



































penampilan pegawainya ketika bekerja. Komunikasi dengan para 
pimpinan dan pemegang kebijakan yang berpengaruh dengan 
berkembangnya Roti Maida senantiasa terjaga seperti pelaporan 
keuangan dan rencana strategis ke depannya dari Roti Maida kepada 
PDM Surabaya. Dalam beberapa kesempatan para pegawai juga diikut 
sertakan dalam beberapa acara pelatihan untuk meningkatkan 
kemampuannya dalam bekerja. 
d. Humanistis (Insaniyyah) 
Syariat Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan 
kapasitasnya tanpa menghiraukan jenis kelamin, warna kulit, ras, 
keyakinan, kebangsaan dan status. Prinsip ukhuwah insaniyyah 
seharusnya menjadikan syariah marketer senantiasa bersikap adil bagi 
semua pihak yang terkait dengan pemasaran dan tidak boleh ada satu 
pihak pun yang hak-haknya dilanggar. Hal ini didukung oleh 
pernyataan Manajer yang menjelaskan bahwa pelayanan yang 
pertama, kedua stok barang dan harga, ketiga konsisten terhadap 
konsep syarianya dijalankan. Roti Maida juga membantu keadaan 
sosial dan support kepada masyarakat. 
2. Penerapan Prinsip-Prinsip Syariah Marketing 
Pada bagian ini, penyusun menguraikan tentang penerapan prinsip-
prinsip Syariah Marketing yang terdiri dari Syariah Marketing Strategy 
dan Syariah Marketing Tactic yang terdapat pada Roti Maida. Berdasarkan 
data yang penyusun dapat di bab sebelumnya maka penyusun 
menganalisisnya sebagai berikut: 



































a. Syariah Marketing Strategy 
Roti Maida dalam merumuskan strategi pemasarannya, 
menggunakan segmentasi, target dan posisi atau yang seringkali 
disingkat STP. Disamping penerapan dari spiritual marketing yang 
terkandung dalam karakteristik Syariah Marketing diatas. Roti Maida 
memiliki tiga segmentasi masyarakat yaitu: Segmen premium, 
menengah dan ekonomis. 
Selanjutnya adalah memetakan pasar dalam beberapa segmen, 
selanjutnya yang dilakukan adalah menentukan target pasar yang akan 
dibidik. Targeting  adalah strategi untuk mengalokasikan sumber daya 
perusahaan secara efektif, karena sumber daya yang dimilikinya 
terbatas. Roti Maida dalam hal ini lebih memfokuskan pada konsumen 
yang memiliki kesepemahaman yang sama akan produk Islam. 
Setelah mengidentifikasi dan memetakan pasar, selanjutnya 
adalah merumuskan posisi yang tepat bagi sebuah perusahaan dan 
produk-produk syariahnya. Dalam hal ini Roti Maida memposisikan 
dirinya sebagai roti dengan brand Islam yang sangat kuat di kalangan 
internal Muhammadiyah dan mencoba untuk survive membuka pasar 
baru di luar organisasi masyarakat Islam tersebut. 
b. Syariah Marketing Tactic 
Roti Maidah juga mempunyai taktik tersendiri dalam 
merumuskan strategi pemasarannya dengan menggunakan 
diferensiasi, Marketing Mix dan penjualan. Tentunya juga dengan 
tambahan dari spiritual marketing dalam karakteristik Syariah 



































Marketing. Diferensiasi atau perbedaan dari Roti Maidah dengan roti 
pada umumnya adalah dari segi produknya dan pelayannya. Produk 
dari Roti Maidah Indonesia tentunya memiliki keunggulan di mata 
konsumen muslim, khususnya warga Muhammadiyah. Pelayanannya 
juga unggul dikarenakan memiliki karakteristik Islami seperti yang 
sudah dijelaskan pada nilai-nilai karakteristik pemasaran syariah. 
Sedangkan untuk marketing mix Roti Maidah dari segi 
produknya menggunakan bahan-bahan yang berasal dari pengusaha 
muslim, menggunakan bahan yang halal dan higienis. Dari segi 
harganya, Perusahaan Roti Roti Maidah Indonesia mematok harga 
yang sangat terjangkau mulai dari harga Rp 2.500,00 hingga Rp 
80.000,00 sehingga harga tersebut dapat dijangkau dan dinikmati oleh 
semua kalangan masyarakat. Dari segi tempatnya, Roti Maidah 
memiliki outlet yang berada di jalan Peneleh 8, yang dianggap kurang 
strategis karena sedikit masuk ke gang atau tidak terlihat mencolok 
dari jalan raya. Oleh karena itu Roti Maida menambah outlet baru di 
Baratajaya Surabaya untuk mengembangkan usahanya. Dari segi 
promosinya, Roti Maida melakukan pemasaran melalui potongan 
harga (diskon) jika pembelian banyak dan menjadi sponsor dalam 
berbagai acara serta memaksimalkan pemasarannya melalui media 
yang sudah ada seperti website, whatsapp dan instagram. Selain itu 
Roti Maida menerima permintaan dari beberapa pihak  untuk menjadi 
resaller maupun waralaba. 



































Untuk mengembangkan pasar, Roti Maida sudah menerapkan 
karakteristik Syariah Marketing seperti mengutamakan nilai agama 
seperti kejujuran, kepercayaan, menjaga perilaku dan pelayanan, 
bersikap profesionalitas dan saling tolong menolong dengan 
melakukan bantuan sosial tanpa merugikan konsumen. Rencananya 
pada bulan Juni 2019 Roti Maida membuka outlet baru dan siap 
bekerjasama dengan banyak pihak. 
B. Analisis Penerapan Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida Indonesia 
dalam Peningkatkan Kinerja Usaha 
Pada bagian ini, penyusun akan menganalisis tentang penerapan Syariah 
Marketing dalam peningkatan kinerja usaha yang telah dilakukan Roti Maida. 
Seperti yang telah diketahui jika Roti Maida pernah mengalami berhenti 
beroperasional selama kurang lebih enam bulan dikarenakan manajemen yang 
kurang baik. Maka dibawah manajemen baru yang dilakukan oleh Ibu Titik 
mampu kembali mengoperasionalkan perusahaan. Perkembangan tersebut 
berdasarkan data pada perkembangan Roti Maida yang sudah sesuai dengan 
indikator kinerja di bab tiga, maka penulis akan menjelaskan sebagai berikut:  
1. Kualitas Kerja 
Secara kualitas kerja, pihak manajemen yang baru telah membagi-
bagi tugas yang sesuai dengan struktur organisasi perusahaan. Dalam 
struktur organisasi perusahaan, sudah ada standar tugas yang harus 
dilakukan sesuai dengan jobdisc yang ada seperti manager yang 
mengatur jalannya perusahaan, administrasi dan keuangan yang 
mengatur kesekretariatan dan laporan keuangan dari perusahaan, 



































marketing yang berusaha untuk bagaimana melihat mondisi pasar dan 
bagaimana cara untuk menjual produk yang ada, kontrol kualitas yang 
diharuskan memastikan kualitas dari produk perusahaan, baker yang 
diharuskan mampu memproduksi sesuai dengan target yang ditetapkan. 
2. Kuantitas Kerja 
Secara kuantitas kerja, terlihat dari jumlah produk yang dihasilkan 
selalu mengalami peningkatan jumlahnya. Dalam sehari di bawah 
manajemen yang baru perusahaan mampu meproduksi sampai 200 
sampai 300 roti bahkan lebih jika ada pesanan. Hal tersebut tentunya 
tidak lepas dari kinerja pemasar yang mampu menawarkan produknya ke 
pelanggan baru. Hal tersebut tentunya membuat semakin sibuk dari 
pegawai perusahaan, maka pihak manajemen seringkali menambah jam 
kerja pegawainya (lembur) dan menambah tenaga kerja freelance 
(serabutan) agar target pesanan bisa terpenuhi. 
3. Ketetapan Waktu Kerja 
Secara ketetapan waktu, proses penyelesaian dan pengantaran 
produk ke tangan konsumen di bawah manajemen yang baru juga belum 
mendapatkan nilai negatif dari para konsumen. Sebelumnya mungkin ada 
penilaian negatif dari konsumen atau kurang maksimalnya profesionalitas 
dari manajemen sebelumnya sehingga hal tersebut menjadi salah satu 
faktor yang menyebabkan perusahaan sempat berhenti selama enam 
bulan. Para pegawai datang ke tempat kerja sesuai dengan jadwal waktu 
yang diberikan, pegawai tidak boleh sembarangan meninggalkan tempat 
kerja selama waktu operasional perusahaan. Perkembangan perusahaan 



































tersebut dibawah manajemen yang baru berhasil membawa nilai positif 
dari konsumen dan menambah jumlah pegawai, peralatan produksi dan 
membuka outlet baru yang ada di Baratajaya, Surabaya.   
Selain dari indikator kinerja diatas, nampaknya nilai-nilai dari karakteristik 
Syariah Marketing yang ada di atas juga tampaknya berpengaruh terhadap 
peningkatan kinerja usaha. Seperti halnya mengutamakan nilai keagamaan yang 
dilakukan pegawai dapat memberikan semangat tersendiri karena bekerja bukan 
hanya tentang mencari harta tetapi juga ibadah yang nantinya akan dipertanggung 
jawabkan di akhirat. 
Pihak manajer melakukan peningkatan kemampuan pegawainya seperti 
mengikutkan pelatihan. Selain itu para pegawai juga disiplin dalam menjalankan 
tugasnya masing-masing seperti menyelesaikan pesanan dan datang tepat waktu. 
Selain itu ada nilai-nilai kekeluargaan yang dibangun oleh pihak manajemen, 
sehingga ketika pegawai satu selesai dengan pekerjaannya maka pegawai tersebut 
berinisiatif membantu pekerjaan yang lain. Hal tersebut terlihat ketika penyusun 
ada di outlet roti tersebut, ketika itu Ibu Titik selaku manajer juga membantu 
memasarkan dan terjun ke dapur untuk membantu menyelesaikan pesanan yang 
banyak. Hal tersebut merupakan dampak dari nilai-nilai karakteristik Syariah 
Marketing yang mengutamakan nilai keagamaan dan profesionalitas. 
Salah satu indikator dari meningkatnya kinerja usaha adalah kuantitas dari 
produk yang dihasilkan, perharinya Roti Maida biasanya memproduksi 200 
sampai 300 roti, hal itu belum termasuk ketika ada pesanan acara yang bahkan 
sampai membuat Roti Maida harus menambah tenaga kerja freelance untuk 



































memenuhi pesanan dari konsumen. Tentunya freelance tersebut hanya membantu 
dibagian pengemasan dan pengiriman saja, tidak boleh membantu dapur 
dikarenakan dibutuhkan kemampuan khusus untuk ada di dapur demi menjaga 
kualitas dan profesionalitas dari Roti Maida. 
Sejak berdirinya Roti Maida hingga sekarang yaitu kurang lebih dua tahun, 
sudah mulai terlihat banyak perkembangan. Meskipun peneliti tidak mendapatkan 
laporan keuangan secara detil, peneliti hanya diberikan gambaran umum yang 
menjelaskan jika keuangan atau omzet dari penjualan Roti Maida meningkat. Hal 
itu dibuktikan dengan bertambahnya jumlah pegawai, bertambahnya pelanggan 
baru yang berdampak pada bertambahnya jumlah pesanan dan pembukaan outlet 
baru di daerah Baratajaya, Surabaya. Tampaknya bertambahnya jumlah pegawai, 
pelanggan baru dan pembukaan outlet baru tidak akan terlaksanakan jika kinerja 
dari para pegawai Roti Maida mengalami penurunan yang akan mempengaruhi 
pendapatan keuangan. Maka terlihat bahwa semua peningkatan itu berhubungan 
dengan nilai-nilai Syariah Marketing yang sudah ditanamkan dan diterapkan oleh 
Roti Maida kepada para pegawainya yang notabe merupakan perusahaan yang 








































1. Penerapan Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida Indonesia meliputi 
karakteristik dan prinsip dari Syariah Marketing seperti: Teitis 
Rabbaniyah) mengutamakan nilai keagamaan, Etis (Akhlaqiyah) menjaga 
perilaku dan pelayanan, Realistis (Al-Waqi-i‟yyah) bersikap profesional 
dan fleksibel, Humanistis (Insaniyyah) memberikan bantuan sosial, 
Syariah Marketing Strategy yang meliputi segmenting, targeting, 
positioning dan Syariah Marketing Tactic yang meliputi marketing mix 4P. 
2. Penerapan nilai Syariah Marketing Perusahaan Roti Maida Indonesia 
mampu meningkatkan kinerja usaha yang tercerminkan dengan 
bertambahnya jumlah pegawai, pelanggan baru yang akan mempengaruhi 
jumlah pesanan dan pembukaan outlet baru. 
B. Saran 
1. Perusahaan Roti Maida Indonesia diharapkan mampu mengembangkan 
kemampuan dalam kegiatan pemasarannya seperti lebih sering mengikuti 
pameran produk halal, bekerjasama dengan pemerintahan dan masif dalam 
mempromosikan di media sosial. Sehingga upaya dalam meningkatkan 
kinerja usahanya bisa meningkat dan dapat berkembang lebih baik lagi. 
2. Perusahaan Roti Maida Indonesia diharapkan dapat menjalin hubungan 
baik dan memaksimalkan peran konsumen, seperti meminta konsumen 
untuk memberikan masukan yang membangun demi keberlangsungan 
bisnis Perusahaan Roti Maida Indonesia. 
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